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Abstrakt 
Diplomová práca sa zaoberá stratégiou rozvoja malého podniku. Cieľom praxe je navrhnúť 
stratégiu rozvoja, ktorá bude uplatnená v praxi. Zvláštna pozornosť je pri návrhu venovaná 
analýze prostredia v ktorom podnik pôsobí. Na základe zozbieraných údajov je vyhodnotený 
a vybraný najlepší variant rozvoja. 
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Abstract 
This thesis focus on development strategy of small business. Intension is to 
propose practical development strategy, which will be applied in practice. Particular 
consideration was devoted to the analysis of the market in which it operates. Based on the 
collected data have been made analysis and selected the best option of development. 
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„Obávaný konkurent je ten, ktorý sa o vás vôbec nestará, ale pracuje  
na tom, aby neustále zlepšoval svoj vlastný biznis.“   
Henry Ford
1
   
 
 
Téma tejto diplomovej práce pre mňa bola jasnou voľbou.  Od začiatku som chcel 
spracovávať podnikateľský zámer rozšírenia spoločnosti. A to hlavne z dôvodu, že sa jedná 
o našu rodinnú firmu, teda mám k dispozícií všetky potrebné informácie. Navyše 
problematiku veľmi dobre poznám a veľmi dobre sa v nej dokážem orientovať.  
Hlavným dôvodom však  bolo to, že v našej  firme sa pripravuje investičný projekt stavby 
nových priestorov.  Zadaný projekt budem realizovať ja a túto diplomovú prácu budem 
vypracovávať tak, aby som ju mohol následne použiť v praxi pri odhade nákladov, dopadov 
na podnikanie a možných rizík. Budem sa snažiť odhadnúť čo najlepšie všetky riziká, ale aj 
následné výhody ktoré z projektu vyplývajú. Pri odhade všetkých veličín sa budem 
zameriavať na čo najväčšiu presnosť, pretože táto práca bude slúžiť ako podklad na 
realizovanie skutočného projektu v praxi. 
 
Podnikateľský zámer je veľmi dôležitý dokument pre každý podnik v každej fáze jeho 
rozvoja. V prvých fázach teda pri vzniku nového podniku plní funkciu odhadu, či vôbec 
v danom prostredí s danými možnosťami začať podnikať  a v neskorších fázach pri rozšírení 
už stavajúceho podniku plní funkciu odhadu smeru a potenciálu, ktorým by sa podnik mal 
uberať. Aj prvá aj tie nasledujúce plány sú veľmi dôležité, pretože pri nesprávnom odhade to 
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môže mať katastrofálny dopad či už na začínajúci podnik, alebo na podnik vo fáze 
rozširovania. 
Celá práca sa bude skladať z troch hlavných pilierov. Teoretická časť je postavená na štúdiom 
získaných poznatkov, ktoré sú doplnené  odbornými literárnymi prameňmi.  Teoretický 
prístup objasňuje teoretické východiská z ktorých bude potrebné  vychádzať.  Nasledujúcim 
logickým krokom bude rozpracovanie analytickej časti diplomovej práce.  V tejto časti práce 
sa budem zaoberať všetkými potrebnými analýzami, ktoré mi poskytnú nevyhnutné 
informácie potrebné pre rozhodovaciu časť projektu.  
Návrhová časť je teda vyústením a spracovaním týchto analýz. V časti budem spracovávať 
jednotlivé návrhy a vyberať z možných variant.  Nasledujúce možnosti budú vyčíslené 
z hľadiska nákladov a možných výnosov, ktoré bude možné očakávať po realizácií projektu.  
Dôležitým krokom bude finančné zhodnotenie navrhovaného investičného projektu, aby sa 





1. CIELE DIPLOMOVÉ, POUŽITÁ METODOLÓGIA 
 
Nasledujúci podnikateľský zámer je zostavený  za účelom rozvoja malého rodinného podniku 
a teda stavby nových reprezentačných priestorov. Aby bol cieľ dosiahnutý, je nevyhnutné 
jeden hlavný cieľ rozdeliť na niekoľko menších a stanoviť, ako presne bude potrebné 
postupovať. Preto budú analyzované jednotlivé oblasti a ich riziká, a na základe identifikácie 
týchto faktorov budú vypracované jednotlivé varianty možného postupu. 
Podnikateľský zámer bude zapracovaný variantne na základe analýzy trhu, konkurencie 
analýzy zmien a finančnej analýzy. To sú hlavné čiastkové ciele tejto diplomovej práce. 
V práci využijem množstvo teoretických poznatkov, ktoré som nadobudol pri svojom štúdiu 
na FP VUT v Brne, ktoré budem môcť skombinovať s mojimi praktickými skúsenosťami 
z oboru,  pričom základným cieľom práce bude skutočne overiť reálnosť projektu po 
realizačnej aj finančnej stránke a prípadných investorov či banky presvedčiť o reálnosti 
a návratnosti projektu.  
Danej problematike sa nie každý musí rozumieť, preto sa budem snažiť pri vypracovávaní 
práce držať určitých zaužívaných formálnych a obsahových pravidiel. 
Medzi hlavné formálne kritéria, na ktoré budem pri vypracovávaní práce dbať,  patria: 
 jasnosť, jednoduchosť, stručnosť 
 prehľadnosť, zrozumiteľnosť 
 vyváženosť, pravdivosť, reálnosť 
 kvalita formálnej úpravy 
Z odborného hľadiska sa budem zameriavať na  
 uskutočniteľnosť 
 posúdenie aktuálnej situácie 
 finančné zhodnotenie investície 
 časový harmonogram jednotlivých návrhov a analýza rizík 
 voľba postupu a eliminácia rizík   
 vytvoriť harmonogram implementácie pre navanutý postup 
 vyhodnotenie projektu  
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1.1  Cieľ diplomovej práce 
 
Hlavným cieľom mojej práce bude zistiť, aký dopad bude mať stavba nových 
reprezentačných priestorov na financie existujúceho podniku, aké riziká pri realizácií 
projektu hrozia a aké výhody pre podnik z projektu plynú. 
 
2. TEORETICKÝ PRÍSTUP 
 
Úvod tejto časti práce bude venovaný teoretickým poznatkom a vymedzeniu hlavných 
teoretických prístupov. Úvod teoretického prístupu venujem vymedzeniu pojmov a potom sa 
prostredníctvom  obecných charakteristík  dostanem k základným krokom analytickej časti. 
 
  2.1  Podnikanie a jeho definícia 
 
Základným a hlavným motívom podnikania je dosahovanie zisku čo sa v teórií označuje ako 
prebytky výnosov nad nákladmi. Zisk je možné dosahovať  uspokojovaním potrieb 
zákazníkov a to buď poskytovaním služieb, alebo tovarov. Nevyhnutnosťou pri začatí 
podnikania je vklad určitého kapitálu. Ten môže byť buď vlastný alebo vypožičaný. Tento 
vložený kapitál sa podnikateľ snaží svojou činnosťou, teda ponukou služieb a tovarov, 
zhodnotiť na trhoch, kde vstupujú aj ostaní konkurenti a teda prirodzene tu podnikateľskému 
subjektu hrozia určité riziká. Tieto riziká sa každý zdravý subjekt snaží identifikovať a prijať 





2.2  Podnikateľ a jeho definícia 
 
Podľa obchodného zákonníka2 je podnikateľom: 
 Osoba, ktorá je zapísaná na výkon svojej činnosti v obchodnom registri 
 Osoba podnikajúca na základe oprávnenia vydanom živnostenským úradom 
(živnostenského oprávnenia ) 
 Osoba, ktorá  svoju podnikateľskú činnosť vykonáva na základe iného ako  
živnostenského oprávnenia, na základe zvláštnych predpisov 
 
Medzi všeobecné podmienky patrí plnoletosť, trestná bezúhonnosť, spôsobilosť k právnym 
úkonom, a pri niektorých zákonom stanovených druhoch vykonávania živnosti aj prax 
a vzdelanie v obore. 
 
Z historického hľadiska bol do ekonómie zavedený pojem „podnikateľ“ Cantilonem v roku 
1755 ale jeho používanie do praxe presadil až francúzsky ekonm J. B. Say okolo roku 
1800.(2) 
Z moderného poňatia ekonómie je jedným z najznámejších definícia Roberta D. Hisriche, 
 ktorý tvrdí nasledujúce: 
„ Podnikateľ svojou činnosťou  vytvára čosi nového, čomu zodpovedá hodnota vynaloženého 
času a úsilia a k preberaniu finančných, spoločenských a psychických rizík čomu prináleží 
z toho plynúce  získavanie peňažného a osobného uspokojenia“ 
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2.3   História malého a stredného podnikania na Slovensku 
 
V období  pred vojnou boli vo vtedajšom Československu malé a stredné podniky  veľmi 
rozvinuté.  Sektor malého a stredného podnikania tvoril najvýznamnejšiu časť ekonomiky. 
Vtedajšie Československo patrilo v oblasti priemyslovej výroby k najrozvinutejším štátom na 
svete. Výrobky vtedajších producentov boli známe svojou kvalitou a dizajnom po celom 
svete. Vtedajší demokratický trhový systém pružne reagoval na potreby svojich trhov a na 
základe ponuky a dopytu na jednotlivých trhoch aj utváral ceny Je napríklad veľmi zaujímavé, 
že až do roku 1948 iba 11% zahraničného obchodu smerovalo do východných krajín.  Po roku 
1948 však bolo celé súkromné vlastníctvo eliminované, zo súkromných podnikov sa po 
znárodnení a zlúčení stali veľké štátne spoločnosti s centrálnym plánovaným hospodárstvom. 
To bol koniec malého a streného podnikania vo vtedajšom Československu. Ak aj začali v 70-
tych rokoch vznikať nejaké nádeje, tak po zásahu spojeneckých vojsk v roku 1968 definitívne 
na určité obdobie zhasli.   
Zmena prišla až dva roky pred revolúciou, kedy začínala vrcholiť kríza komunistickej moci. 
Stúpajúca nespokojnosť obyvateľstva so životnými podmienkami začali urýchľovať chod 
dejín. Absencia niektorých druhov služieb viedla vládu k tomu, aby začala udeľovať pre 
výkon niektorých druhov služieb špeciálne povolenky.  To bol po dlhých rokoch znovu 
začiatok malého a streného podnikania vo vtedajšom Česko-slovensku. 
Medzníkom sa však stal november roku 1989. Po tomto období dochádza k značnému nárastu 
malých a stredných podnikov. Najväčší nárast však bol zaznamenaný až v období  





2.4   Vymedzenie malých a stredných podnikov 
 
Je to v praxi veľmi rozšírené pomenovanie, avšak nemá presne zadefinované parametre. 
Vďaka tomu, že v našej legislatíve nie sú presne zadefinované parametre dochádza z pohľadu 
ľudí a z pohľadu úradníkov k rozdielnemu vnímaniu jednej problematiky. Toto však upravuje 
legislatíva EU, ktorá je tej našej nadradená. Európska komisia od 1. januára 2005 zmenila 
kategorizáciu malých a stredných podnikov, čo museli vziať do úvahy aj inštitúcie na 
Slovensku. Nová kategorizácia podnikov zároveň zvyšuje šance podnikov na získanie peňazí 
zo štátnych a štrukturálnych fondov na podporu malého a stredného podnikania. Malé a 
stredné podniky sa podľa nariadenia Európskej komisie č. 364/2004 z 25. februára 2004, 
ktorým sa mení a dopĺňa nariadenie Európskej komisie č. 70/2001 vzhľadom na rozšírenie 
jeho pôsobnosti na pomoc pre výskum a vývoj (Ú.v. ES OJ L 63/22 28.2.2004) sa podniky 
členia takto:  
a) „kategóriu mikropodnikov, malých a stredne veľkých podnikov (ďalej len „MSP“) tvoria 
podniky, ktoré zamestnávajú menej ako 250 osôb a ktoré majú ročný obrat nepresahujúci 50 
mil. EUR a/alebo celkovú ročnú hodnotu aktív nepresahujúcu 43 mil. EUR.  
 b) v rámci kategórie MSP je malý podnik definovaný ako podnik, ktorý zamestnáva menej 
ako 50 osôb a ktorého ročný obrat a/alebo celková ročná hodnota aktív nepresahuje 10 mil. 
EUR.  
 c) v rámci kategórie MSP je mikropodnik definovaný ako podnik, ktorý zamestnáva menej 









Stredný podnik <250 ≤ 50 mil € ≤ 43mil € 
Malý podnik <50 ≤ 10mil € ≤ 10mil € 
Mikro podnik <10 ≤ 2mil € ≤ 2mil € 
Tabuľka 1 Vymedzenie malých a stredných podnikov3 
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2.5   Malé a stredné podniky a ich význam 
 
Malé a strené podnikanie je jedným z hlavných pilierov rozvinutých ekonomík. Je jedným 
z hlavných faktorov ekonomického rastu.  Veľmi významný je vplyv malého a streného 
podnikania na zamestnanosť a to z dôvodu, že veľmi pružne reaguje na meniace sa 
podmienky. Sektor významne napomáha preklenúť napätie, ktoré prináša súčasná 
globalizácia.  
Rozvoj podnikania je veľmi silno ovplyvňovaný kvalitou podnikateľského prostredia, na 
ktoré má vplyv mnoho faktorov.  Najvýznamnejšie vplývajú na kvalitu  orgány štátnej správy, 
reprezentované príslušnými ministerstvami a orgány súdnej moci.  





2.6.1  Malé a stredné podniky a ich vplyv na hrubý domáci produkt  
 
V nasledujúcom grafe môžeme vidieť, koľko v percentuálnom vyjadrení vyprodukoval sektor 
MSP z celkového Hrubého domáceho produktu (ďalej len HDP)  v roku  2012 . V grafe sú 
čísla prirodzene zaokrúhlené  
 
Obrázok 1 Vplyv MSP na HDP4 
 
Oproti minulým obdobiam posledných rokov je to nárast približne 0,46%, teda z 55,14%  na 
55,6%  priemerne ročne. 5 
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2.6.2   Malé a stredné podnikanie a jeho vplyv na zamestnanosť 
 
MSP zamestnávajú 40,4 % aktívnej pracovnej sily, pričom jeden podnik poskytuje 
zamestnanie v priemere šiestim ľuďom. Presné percentuálne vyjadrenie je vidieť na obrázku 
č.2 
 
Obrázok 2 Vplyv MSP na zamestnanosť6 
 
Malé a stredné podnikanie je neoddeliteľnou súčasťou  každej vyspelej trhovej ekonomiky. 
Má nezastupiteľnú úlohu  pri tvorbe pracovných miest, prínosu k pružnosti trhového  
mechanizmu a potenciálu konkurenčného prostredia. Vytvorenie vhodného podnikateľského 
prostredia je dôležitým faktorom rozvoja sektora malého a stredného podnikania. Predpokladá 
to zjednodušenie a sprehľadnenie legislatívy, zníženie administratívneho a daňového  
zaťaženia, posilnenie podpornej infraštruktúry a zlepšenie prístupu ku kapitálu ako 
základného, či doplnkového zdroja financovania. 
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2.6.3   Podiel Malého a stredného podnikania  na celkovom počte podnikov 
 
V roku 2012 tvorili malé, stredné a mikro podniky 99,54% z celkového počtu podnikov. 
Presné číselné vyjadrenie môžeme vidieť na obrázku nižšie. 
 
Obrázok 3 Počet MSP z celkového počtu podnikov v SR7 
 
Pre územné rozdelenie malých a stredných podnikov je typické nerovnomerné rozmiestnenie. 
V Bratislavskom kraji sa sústreďuje približne tretina (33%) všetkých MSP8 
V Bratislavskom kraji je celkom 53 474 podnikov, Trnavskom kraji 13 877, Trenčianskom 
kraji 12 016,  Nitrianskom kraji 15 037, Žilinskom kraji 13 676, Banskobystrickom kraji 
12 982, Prešovskom kraji 13 879 a v Košickom kraji 15 581 z celkového počtu 140 120 
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2.7  Strategické ciele  
 
Pri definovaní  podnikových cieľov je nevyhnutné presne poznať svoje prostredie a to ja jeho 
externú aj internú stránku. Aby bolo zaistené, že stratégia sa bude z dlhodobého hľadiska 
určovať tak, aby sa dosiahli ciele, je nevyhnutné poznať zámery záujmových skupín v 
podniku.  Formuláciou týchto strategických cieľov preto musí byť poverený vyšší 
manažment, pretože ten vníma nálady a záujmy záujmových skupín.  V podstate musí 
manažment zosynchronizovať všetky interné a externé vstupy informácií s cieľom dosiahnuť 


























Ciele je možné vymedziť podľa metódy SMART: 
Z anglického: 
S – stimulating: vstupujúce faktory je potrebné stimulovať na dosahovanie cieľov 
M – measurable: proces pri dosahovaní firemných cieľov musí byť merateľný  
A – acceptable: ciele sú akceptovateľné pre zainteresovaných pracovníkov 
R – realistic: ciele sú reálne 
T – timed: je na ne vymedzený určitý časový rámec 
 
Strategické ciele je však v priebehu určitého časového  obdobia potrebné prispôsobovať 
meniacim sa podmienkam buď na trhu, alebo vo vnútropodnikových zmenách. Je nevyhnutné 
pravidelne kontrolovať a vyhodnocovať jednotlivé kroky pri napĺňaní cieľov. (4) 
 
2.8  Analýza okolia podniku 
 
Prostredníctvom analýz jednotlivých procesov vo firme je možné analyzovať prostredie 
firmy. Aby bolo možné jednotlivé riziká, príležitosti a ohrozenia určiť, je potrebné výsledky 
analýz vyhodnotiť (4) 
Ako už bolo spomenuté, podnikateľské prostredie má na podnik výrazný vplyv. Za  určitých 
podmienok,  môže veľmi podniku pomôcť vo svojom rozvoji a za určitých podmienok mu 
môže výrazne sťažiť jeho fungovanie. Tieto bariéry môžu nadobudnúť až také rozmery, že by 
sa niekedy mohlo jednať až o existenčné problémy.  Najlepším riešením daných problémov sa 
z dlhodobého hľadiska považuje nepretržité monitorovanie prostredia s cieľom zisťovať tzv. 
„vybočenia zo stanovenej cesty“ a prípadný problém zavčasu riešiť.  Dá sa teda povedať, že 
firmy ktoré sa pravidelne venujú skúmaniu svojho okolia sú percentuálne úspešnejšie ako tie 




2.9   SWOT analýza 
 
V jednoduchosti by sa dalo povedať, že SWOT analýza spojuje výsledky strategického 
výskumu vonkajšieho prostredia s výsledkami výskumu vnútorného prostredia firmy.  
Analýza v podstate identifikuje silné a slabé stránky, príležitosti a ohrozenia. Ak teda viem 
v čom som silný, v čom som slabý a čo mi hrozí viem si navrhnúť efektívnu stratégiu. 
Podstatou tejto analýzy nie je skrývať nedostatky, len aby to dobre vyzeralo, ale práve naopak 
ich identifikovať a kvantifikovať, aby ich sám podnik poznal a mohol teda navrhnúť funkčnú 
stratégiu zmien.  Orientácia tejto analýzy musí byť veľmi široká aby bola schopná pokryť celú 
činnosť v podniku.  Nevyhnutné je ju robiť  
SWOT z anglického prekladu znamená:  
S -„strenghts“  = v slovenskom preklade sa jedná o silné stránky v podniku, teda procesy, ktoré                            
v podniku fungujú lepšie ako u konkurencie, z čoho plynie ich konkurenčná výhoda  
W- „weaknesses“ =v slovenskom preklade ide o nedostatky, ktoré môžu zapríčiniť neúspechy 
O- „opportunities“ =  sú  buď existujúce alebo v budúcnosti vzniknú podmienky, ktoré budú 
znamenať pre podnik a jej produkty príležitosť na presadenie sa  
T- „threats“ = hrozby ktoré už existujú, alebo by mohli v budúcnosti zmenou 
podnikateľského prostredia vzniknúť a mohli by mať negatívny dopad na výsledky podniku.  
 
Realizácia SWOT analýzy v podniku má svoj obvyklý logický rámec: 
1. V prvom rade je potrebné identifikovať hlavné zmeny v okolí podniku. Ako podklady 
poslúžia už realizované a vyhodnotené analýzy podniku. 
 
2. S využitím jednotlivých podnikových analýz je  nevyhnutné  identifikovať silné 
a slabé stránky v podniku a ich výsledky zoradiť podľa závažnosti nedostatku alebo 
prednosti.  
 
3. Posúdiť vzťahy silných a slabých stránok na jednej strane a zmien v oborovom okolí 
 na strane druhej (6) 
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2.10  Finančná analýza 
 
Finančná analýza je jednou z najvýznamnejších častí strategického riadenia v podniku.  
Prostredníctvom finančných výkazov  je spojená s finančným  účtovníctvom. Nedostatkom 
tohto systému je však to, že zohľadňuje len minulosť, pričom nepodáva žiadne informácie 
o výhľadoch do budúcnosti. (7) 
Aby bolo možné tieto nedostatky prekonať, finančná analýza využíva systém pomeriavania 
získaných informácií, čím zvyšuje ich výpovednú hodnotu.  Tieto nástroje, ktoré finančná 
analýza využíva sa nazývajú finančné pomerové ukazovatele. Príslušné položky sa dosadia do 
vzorcov a ich výsledkom je určitý pomerový ukazovateľ.  
 
Tieto ukazovatele sa delia do štyroch skupín.  
Ukazovatele :  - rentability a aktivity 
                          -liqudity (platobnej schopnosti) 
                          -zadlženosti 
                          -vychádzajúce z údajov kapitálových trhov 
 
Rentabilita je jedným z hlavných ekonomických ukazovateľov.  Výsledkom je pomer 
hospodárenia a určitého základu. Napríklad zisk po zdanení k vlastnému kapitálu.  
K najviac vyskytujúcim sa ukazovateľom patrí:  
 ROE– rentabilita vlastného kapitálu 
 ROA– rentabilita celkového kapitálu 





Rentabilita vlastného kapitálu – zisk je hlavný ukazovateľ, na základe ktorého sa vlastníci 
rozhodujú či sa im oplatí daná investícia z pohľadu pomeru výnos/riziko. 
 
                                                     
    
                   
               
     
Rovnica 1 Rentabilita vlastného kapitálu 
 
                            
Rentabilita celkových vložených aktív – pomeriava zisk a celkové aktíva, ktoré boli do 
podniku vložené bez ohľadu na to, či sú aktíva z cudzích alebo vlastných zdrojov. Ak je EBIT 
dosadený do čitateľka, potom je výsledkom pomer hrubej produkčnej sily pred zdanením 
a odpočtom nákladových úrokov. (7) 
    
    
               
     
Rovnica 2 Rentabilita celkových vložených aktív 
 
 
Rentabilita tržieb výsledkom je výška čistého zisku, ktorá pripadá na 1Eur tržieb. Podstatou 
je meranie spotrebovaných výrobných činiteľov 
                                                             
 
    
   
     
     





2.11   Finančné plánovanie 
 
Neoddeliteľnou súčasťou každého plánovania v malých aj veľkých podnikoch je finančný 
plán. Finančný plán malého a veľkého podniku sa svojou štruktúrou zhoduje, rozdiel je iba  
v miere rozpracovania. Pri tvorbe finančného plánu vždy treba dbať na to aby bol v súlade 
a podporoval ostatné časti podnikateľského plánu. V podstate sa jedná o plán reálnych 
príjmov a výdajov, v ktorom je vyčíslená súčasná a budúca potreba finančných tokov.  
 
Vypracovanie takýchto finančných prognóz nie je jednoduchou ani jednorazovou 
záležitosťou.  Často krát odhalí slabiny v pôvodných odhadoch, čo v podniku vyvoláva 
potreby zvážiť alternatívne metódy použitých stratégií a financovania.  Nie je vôbec žiadnou 
výnimkou, ak podnik súčasne vypracuje niekoľko finančných plánov a potom vyhodnocuje 
ktorá z nich je v praxi  najpoužiteľnejšia. Najdôležitejšie je aby plán odrážal reálne predstavy 
a možnosti vedenia podniku a slúžil ako vodítko pri dosahovaní stanovených postupov 
a cieľov.   
 
Bez ohľadu na to v akom podniku a za akým účelom zostavujeme finančný plán mal by mať 
približne nasledujúcu štruktúru.  
 Analyzovanie finančnej situácie v podniku 
 Naplánovanie budúcich investícií 
 Na základe prognóz predajov vytvoriť plán tržieb 








2.12   Podnik a riziká ohrozujúce podnikanie 
 
V dobe silnej globalizácie a v každom druhu podnikania silnejúcej konkurencie, musí podnik 
identifikovať a počítať s rizikami ktoré mu hrozia a sú súčasťou podnikania. Riziko je možné  
chápať ako neúspech v naplánovanej operácií alebo ako určitú stratu či už finančnú alebo 
stratu príležitosti. Delenie rizík: 
 INTERNÉ:  faktory na ktoré vplýva manažment podniku. Môže sa jednať napríklad 
o spokojnosť zamestnancov s podmienkami v podniku, alebo o spokojnosť 
odberateľov s novou produktovou radou. 
 EXTERNÉ: faktory vplývajúce na podnik nezávisle na rozhodnutí manažmentu 
podniku.  Môže sa jednať napr. o zmeny legislatívnych noriem, zmeny cien vstupných 
materiálov na trhoch, zmeny politického smerovania či živelné katastrofy.  
 
 
2.13 Marketingový mix 4P 
 
Marketingový mix (označovaný aj ako 4 P) je konkrétna (kvalitatívna, kvantitatívna a 
časová) kombinácia marketingových nástrojov (staršie nazývaných odbytové nástroje). 
Marketingové nástroje sú základné "nástroje", ktorými podnik môže ovplyvniť svoje 
odbytové trhy resp. dosiahnuť svoje marketingové ciele. 
Najbežnejšie sa v literatúre možno stretnúť s takýmito marketingovými nástrojmi, a tým aj 
marketingovým mixom: produktová politika (výrobková politika, produktová/výrobková 
stratégia, podoba výrobku a sortimentu, výrobok a výrobková politika) - "product" 
 cenová politika (cenová stratégia, cenová politika a politika podmienok predaja, cena a 
cenová politika) - "price" 
 podpora (propagácia, promotion, komunikačná politika, reklamná politika, reklama, 
marketingová komunikácia, propagácia a komunikačná politika) - "promotion" 
 distribučná politika (odbytová a distribučná metóda, stratégia marketingového kanálu a 
fyzickej distribúcie, miesto a distribučná politika) - "place" 
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Keďže sa v angličtine všetky 4 položky začínajú na P, hovoríme aj o "štyroch P". 
Známy nemecký podnikový ekonóm Wöhe má trochu odlišné delenie: 
 cenová politika a preferenčná politika 
 reklama a podoba výrobku a sortimentu 
 služby zákazníkom (servis, podmienky predaja a odbytové metódy (8) 
 













3.  ANALYTICKÁ ČASŤ 
 
Spoločnosť autoservis A JE TO! s.r.o. – základné údaje  
Názov:  Autoservis A JE TO! s.r.o. 
Právna forma spoločnosti: s.r.o. spoločnosť s ručeným obmedzením  
Sídlo:      Športová 563/30,  
         922 21 Moravany nad Váhom 
         SLOVENSKÁ REPUBLIKA 
Predmet podnikania: Diagnostika a opravy osobných cestných motorových vozidiel 
                                     Výmena pneumatík vrátane ich vyváženia a nastavenia (pneuservis) 
                                     Oprava pneumatík vrátane ich nastavenia a vyváženia (pneuservis) 
                                      Maloobchod v rozsahu voľnej živnosti 
                                     Veľkoobchod v rozsahu voľnej živnosti 
                                      Odťah vozidiel (Odťahová služba)     
                                      Sprostredkovateľská činnosť v oblasti obchodu  
                                      Sprostredkovateľská činnosť v oblasti služieb  
Termín založenia spoločnosti: 03.03.2003 
Spoločníci: Pavel Španár, Športová 563/30, 922 21  Moravany nad Váhom 
  Výška vkladu: 9 000 Eur 
Rozsah splatenia: 9 000 Eur                     
                   Bc. Tomáš Španár, Športová 563/30 922 21  Moravany nad Váhom   
  Výška vkladu: 9 000 Eur 
Rozsah splatenia: 9 000 Eur                     
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Počet zamestnancov: 4 
Základný kapitál: 18 000 Eur – základný kapitál je do obchodného registra zapísaný v deň 
vzniku spoločnosti. 
Podľa spoločenskej zmluvy je základný kapitál tvorený peňažnými vkladmi spoločníkov 
v pomere 50:50 
Rozsah splatenia základného imania: 18 000 Eur 
Pavel  Španár vložil 9 000 Eur a jeho obchodný podiel tvorí 50% 
Bc. Tomáš Španár vložil 9 000 Eur a jeho obchodný podiel tvorí 50% 
Štatutárny orgán-Konatelia : 
Meno a priezvisko: Pavel Španár 
Bydlisko: Športová 563/30 
              922 21  Moravany nad Váhom  
 
Meno a priezvisko: Bc. Tomáš Španár 
Bydlisko: Športová 563/30 
               922 21  Moravany nad Váhom     
Spôsob konania v mene spoločnosti : 
Za spoločnosť autoservis A JE TO! s.r.o. je oprávnený každý konateľ konať samostatne a to 





3.1   Predmet podnikania  
 
Hlavným predmetom podnikania spoločnosti je poskytovanie autoservisných služieb, 
predovšetkým sa jedná o autoservis, pneuservis, rýchloservis. Samozrejmosťou je 
poskytovanie maloobchodu a veľkoobchodu s náhradnými dielmi, príslušenstvom 
a pneumatikami.  
   Aby bolo možné takúto spoločnosť prevádzkovať, je nevyhnutné mať odbornú spôsobilosť 
v rozsahu remeselnej živnosti (7. Diagnostika a opravy cestných motorových vozidiel)9, ktorú 
spĺňa Pavel Španár na základe oprávnenia vydaného živnostenským úradom 03.03.2003 na 
Okresnom úrade v Piešťanoch. 
K prevádzkovaniu voľnej živnosti (maloobchod – veľkoobchod v rozsahu voľnej živnosti) nie 
je potrebná žiadna odborná ani iná spôsobilosť.                                
3.2   Poslanie podnikateľského zámeru 
 
Po dlhoročných skúsenostiach s prevádzkovaním autoservisu sa spoločníci Pavel Španár 
a Tomáš Španár rozhodli, rozšíriť spoje podnikanie o nové reprezentačné priestory.  
V posledných rokoch prevádzkovania došlo k výraznému rozšíreniu vybavenia spoločnosti, 
čo zapríčinilo, že stávajúce priestory sa stali pre ďalší rozvoj malými.  
Stavbou  nových priestorov si spoločníci sľubujú, že zvýšia ďalší potenciál rastu spoločnosti 
aj z pohľadu priestorovej náročnosti, aj z pohľadu  prílivu nových zákazníkov.  
Toto rozhodnutie spoločníci nadobudli z doterajších skúseností, kedy sa spoločníci utvrdili 
v presvedčení,  že jednou z najlepších ciest ako sa ďalej uberať, nie je iba samotná oprava 
automobilov, ale predovšetkým ich flexibilná údržba.  Je to z toho dôvodu, že medzi opravou 
a údržbou je veľký  ekonomický a časový rozdiel. Údržbu si dokážete časovo a finančne 
naplánovať, ale s opravou je to už horšie. Je to hlavne z dôvodu, že  pri oprave automobilu je 
veľmi náročné odhadnúť čas opravy, pretože pri samotnom zákroku sa môže vyskytnúť hneď 
niekoľko problémov.   
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Väčšine týchto problémov sa však pri pravidelnej údržbe vyhýbate.  Pri úkonoch ako je 
výmena náplní vozidla, filtrov, pneumatík, brzdových platničiek, kotúčov, výfukov rozvodov 
dokážete veľmi presne odhadnúť aj finančnú aj časovú náročnosť. Je to hlavne v dnešnej dobe 
„just in time“, keď vám je schopný dodávateľ servisný materiál doviesť v priebehu aj dvoch 
hodín, veľmi výhodné.  
Medzi hlavné výhody patrí:  
 Nenáročnosť vybavenia 
 Nenáročnosť na personál 
 Nenáročnosť na skladové zásoby „just in time“ 
 
Najväčšou konkurenčnou výhodou, však stále zostáva rýchlosť.  Toto je naším krédom, už od 
začiatku . Tento prístup sa nám neustále osvedčuje a utvrdzuje nás v tom, že to čo robíme, 
robíme s radosťou a robíme to dobre. 
 
Veľkou našou výhodou od začiatku je orientácia na firemné vozový parky. Od začiatku 
podnikania, kedy toto bola len myšlienka sa počet našich zákazníkov zvýšil ohromným 
tempom.  Ak príde automobil, ktorý napríklad robí denný rozvoz potravín, pizze, tovaru a do 
30 min má vymenený olej, platničky, kotúče, výfuk, či drážkový remeň a kladky, tak sa môže 
potom ďalej venovať svojej práci čo určite ocení jeho prevádzkovateľ. Pretože ten, ak správne 
kalkuluje, tak by mal do ceny samotnej opravy zarátať aj náklady obetovaných príležitostí, čo 
v prípade konkurencie, ktorá ponúka normálny servis, rovnakú službu značne predražuje.  
Toto si v dnešnej hektickej dobe začína čo raz viac zákazníkov uvedomovať. “Čas sú 
peniaze!“ 
 
Je nám však jasné, že z dlhodobého hľadiska by nebolo moc rozumné sa čisto špecializovať 
iba na rýchloservis a všetko ostatné zanechať.  Preto sme zaviedli systém, kedy sme rozdelili 
personál, ktorý vykonáva len takéto ľahké servisné úkony a personál ktorý sa venuje 




3.3   Ciele spoločnosti 
 
Spoločnosť autoservis A JE TO! je prvým malým rýchloservisom v Piešťanskom okrese. 
Trend, ktorý spoločnosť v najbližšom okolí zaviedla, sa konkurencia snaží napodobniť,  
Napriek tomu sa darí udržiavať si vedúce miesto v tejto novovznikajúcej odnože 
autoopravárenstva  
 
    Základné ciele spoločnosti:  
Všeobecné ciele: 
 Neustále na sebe pracovať a udržať si  „goodwill“ 
 Rozširovať kvalitné vybavenie dielne 
 Pravidelné vzdelávanie formou školení 
 Neustále zlepšovanie ponúkaných služieb 
 Získanie nových zákazníkov 
 
Konkrétne ciele:  
 Výkup potrebných pozemkov na stavbu budov 
 Odhad finančných nákladov a tvorba projektovej dokumentácie 
 Výber dodávateľa stavby 
 Realizácia projektu 
 Odovzdanie projektu 
 
Z dôvodu nedostatočnej kompetentnosti a skúseností, bude na  realizácií konkrétnych cieľov 
naša spoločnosť spolupracovať s odborníkmi z geodézie na výkupe pozemkov a s odborníkmi 




3.4   Odhad trhového potenciálu 
 
Aby bolo možné odhadnúť opodstatnenosť významnej investície, je potrebné vyhotoviť 
analýzy, na základe ktorých bude jasné či projekt má alebo nemá význam. V našom prípade 
bude potrebné odhadnúť: 
 zmeny ktoré v posledných rokoch v obore nastali 
 smer akým sa bude obor v budúcom období uberať 
 potenciál  a veľkosť trhu 
 vekovú a organizačnú štruktúru potenciálnych zákazníkov 
 
Výskum bol robený na základe prieskumu formou dotazníka
10
 (viď. príloha č.1) v okolí mesta 
Piešťany.  Požadovaná skupina bola populácia v produktívnom veku a hlavne jej mužská 
časť.  Ale pre zobjektívnenie bolo olovených aj 29 žien.  
 
 Celkový výskum bol realizovaný na vzorke 113 respondentov. Boli položené uzatvorené aj 
otvorené otázky. Pri realizácií celého prieskumu sme sa stretli s prevažne kladnými prístupmi, 
pretože respondenti chápali, že sa jedná o službu ktorá im môže spríjemniť život.  
 
 Miesta na prieskum boli volené konkrétne v regióne, na ktorý sa bude zameriavať aj podnik . 
Cieľom bolo čo najviac pochopiť, ako presne formulovať ďalšiu marketingovú stratégiu.  
 
Prvá otázka na ktorú sme sa zamerali bola veková štruktúra respondentov v spojitosti 
s otázkou koľko dospelých členov žije v ich rodine.  
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Obrázok 6 Počet dospelých ľudí žijúcich v jednej domácnosti (Zdroj: Vlastný výskum ) 
 
Z grafu je viditeľné, že najväčší počet obyvateľov, žije v rodine  so 4-5 dospelými. Jedná sa 
hlavne o rodiny vo vekovej štruktúre 30-45 rokov a 46-59 ( Obrázok č 8).  Logicky z toho 
vyplýva, že to budú rodičia a ich už dospelé deti. Jedná sa teda hlavne o ľudí  v produktívnom 
veku a o ľudí, ktorý prichádzajú do produktívneho veku.  
.  




Počet dospelých ľudí žijúcich v rodine 











Z ďalšieho obrázku je jasne viditeľný trend najmä posledného desaťročia u nás a to obrovský 
nárast využívania individuálnej automobilovej dopravy. Kedy až 87% respondentov sa 
vyjadrilo, že pravidelne využíva buď svoj, alebo firemný automobil.  
 
Na obrázku číslo 8 je zobrazený modrý stĺpec, kde z celkového počtu respondentov je určená 
ich veková štruktúra. Červený a zelený stĺpec zobrazuje vlastníctvo, alebo využívanie 
firemného vozidla, ale za každého v príslušnej vekovej množine respondentov. 
Zaujímavosťou je, že vo vekovej skupine do 29 rokov nezapadalo do kritéria  „Vlastním, 
využívam vozidlo“ 2 %, v skupine 30-45 rokov 3%, v skupine 46-59 rokov 7%  a v skupine 60 
a viac 18% respondentov. 
 
Obrázok 8 Veková štruktúra respondentov v porovnaní s  využívaním automobilov (Zdroj: Vlastný výskum ) 
 
Samozrejme len informácia koľko respondentov využíva vozidlo, nie je dostatočná. Každý 
predsa využíva vozidlo v inej intenzite. Aby sme dokázali túto informáciu využiť, 











do 29 rokov 30-45 rokov 46-59 rokov 60 a viac 
Veková štruktúra 
Vlatním vozidlo 




              Obrázok 9 Graf priemerného počtu najazdených km ročne (Zdroj: Vlastný výskum ) 
 
 
Z grafu č.9 vyplýva, že menej, ako 5% respondentov využíva vozidlo len veľmi málo, 
a najazdí len menej ako 5 000 km ročne.  22% respondentov vypovedalo, že ročne najazdí do 
15 000km, z čoho vyplýva, že aspoň na pravidelnú údržbu by mali prísť  aspoň raz za rok. 
52% nami oslovených odpovedalo, že buď firemným alebo osobným autom najazdí ročne do 
30 000 km. Pri tejto skupine je potenciál len pravidelnej údržby aspoň 2x ročne. 
Nezanedbateľnou skupinou je posledná skupina vodičov, ktorí odpovedali že firemným aj 
osobným vozidlom najazdia ročne viac ako 30 000 km. Táto skupina vodičov má potenciál na 
viac ako dve pravidelné údržby.  
 
Ďalším veľmi zaujímavým ukazovateľom, ktorého výpovedná hodnota je použiteľná hlavne 
pri odhade rastu trhu je: Vývoj počtu individuálne dovezených automobilov v Slovenskej 
republike. Ide o veľmi zaujímavý informačný prvok, ktorý mapuje trend vývoja z posledných 
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Obrázok 10 Vývoj počtu individuálne dovezených  vozidiel v Slovenskej  republike11 
 
Od začiatku roku 2009 do konca roku 2013 bolo v Slovenskej republike prvý krát 
registrovaných 389 817 vozidiel, čo predstavuje 21 %-tný nárast počtu vozidiel evidovaných 
v Slovenskej republike. Samozrejmosťou však je, že autoservis nemôže osloviť celú 
republiku, ale iba región svojej pôsobnosti. Ak by sme výsledky  preniesli na regionálnu 
úroveň a vychádzali iba z jednoduchého aritmetického priemeru, tak len v Piešťanskom kraji 
od roku 2009 do konca roku 2013 pribudlo 4 939 individuálne dovezených vozidiel. Tento 
hrubý odhad je možné považovať za optimistický vývoj trhovej situácie., čiže je možné 
v budúcnosti predpokladať ešte väčší nárast.  
Keďže sídlo spoločnosti sa nachádza na hranici dvoch okresov a zároveň dvoch krajov 
z objektívnych dôvodov nie je možné brať údaje iba z jedného z nich, preto som pri odhade 
volil formu jednoduchého aritmetického priemeru.  
Podobný rast je možné očakávať aj v nasledujúcich obdobiach. 
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Obrázok 11 Počet novoevidovaných vozidiel v SR12 
 
Z tohto grafu je vidieť, že predaju nových vozidiel v Slovenskej republike sa darí, ale pre nás 
je zaujímavá skupina 2009-2010, kedy v roku 2009 prebiehalo šrotovne na staré vozidlá 
a ktoré už sú mimo záručných podmienok, a teda môžeme s nimi počítať pri odhade trhového 
potenciálu.  
 
Samozrejme, že pri investícií do rozšírenia spoločnosti je potrebné dokázať budúcnosť reálne 
odhadnúť. K súčasným významným trendom patrí nariadenie Európskej únie 
o zrovnoprávnení podmienok podnikania. Toto nariadenie s názvom „Right to repair“ si 
kladie priamo za cieľ zrovnoprávniť autorizované a neautorizované autoservisy a tým zvýšiť 
a zefektívniť konkurenciu na trhu13.  
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3.5   Právo na opravu podľa Európskej únie 
 
Podľa nariadenia európskej únie majú všetci zákazníci právo využiť, za účelom opravárenskej 
činnosti, služieb ktorejkoľvek špecializovanej dielne a to aj počas záručnej doby i akejkoľvek 
inej rozličnej záručnej doby  
Každý prevádzkovateľ takejto dielne, však podlieha zákonnej zodpovednosti za kvalitu 
použitého materiálu  a poskytnutých služieb. Ak by svojou nedbalosťou, alebo 
nespôsobilosťou poškodil majetok svojich zákazníkov, je ta to zodpovedný.  
Výrobcovia vozidiel, predávajúci na európskom trhu,  nemôžu poskytovať záruky 
podmienené exkluzívnou opravovňou, alebo servisom v rámci svojej vlastnej značkovej siete, 
prípadne záruku podmieňovať využitím iba ich vlastných náhradných dielov vlastnej značky.  
Z toho vyplýva, že ak je automobil stále v záruke, tak jeho výrobca nemôže  odmietnuť 
záručnú opravu, ak je napríklad na vozidle chybné centrálne zamykanie, nemôže výrobca 
vozidla reklamáciu odmietnuť z dôvodu, že na vozidle bol vymenený olej a filter v servise, 
ktorý nepatrí do oficiálnej servisnej siete.  
Európska komisia má za to, že akákoľvek chyba ktorá vznikala na vozidle počas jeho 
výrobného procesu, je povinný jeho výrobca odstrániť alebo znášať náklady na jeho opravu. 
V takomto prípade však sám výrobca určí, kde a aký diel sa môže na opravu použiť. (9) 
 
Z tohto nariadenia aj z nových zákonných nariadení Slovenskej republiky o verejnom 
obstarávaní
14
  vyplývajú nové podnikateľské príležitosti.  
Ak spoločnosť dokáže flexibilne zareagovať na zmeny a potenciálne príležitosti, hlavne 
zaškolením pracovníkov do legislatívnych procesov, otvárajú sa tu pre podnik nové 
príležitosti k rozvoju. Skúsenosť, vzdelanosť a odhad budú mať v nasledujúcich rokoch 
významný vplyv na rozloženie vplyvu na regionálnom trhu.    
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3.6   Odhad konkurenčného prostredia 
 
Základné údaje na analýzu konkurenčného prostredia som získal prostredníctvom verejne 
dostupných informácií a teda z webových stránok jednotlivých konkurentov a z voľne 
šírených propagačných a reklamných materiálov. 
 
 Podstatnú časť informácií., o dohade potenciálu konkurencie, som však získal počas svojej 
takmer desať ročnej práci v obore.  Na základe zhromaždených základných informácií som 
vyhodnotil  prostredie priamej konkurencie v regióne, v ktorom sa naša spoločnosť nachádza 
a v ktorom pôsobí. 
 
K výbere  konkurencie som pristupoval systémom, že za konkurenciu považujem každú 
spoločnosť, ktorá ponúka aspoň jednu službu, ktorú ponúkame aj my.  
 
3.6.1 Konkurenčná situácia na trhu 
 
Trh na ktorom  pôsobíme je možné deliť z dvoch hľadísk: 
 Z hľadiska  regiónu, ktorý je možné svojimi službami osloviť 
 Z hľadiska cieľových skupín, ktoré je možné svojimi službami osloviť 
 
Z hľadiska regiónu sa orientujeme na Piešťany a okolie cca 30 km. Z tohto pohľadu sa jedná 
o mestskú aglomeráciu o počte cca 60 000 obyvateľov . Z hľadiska cieľových skupín 
sa zameriavame na skupinu zákazníkov, ktorí sú v produktívnom veku a na zákazníkov, ktorí 





3.7   Konkurencia 
 
Údaje, ktoré sme sledovaním zistili, boli použité hlavne pri korekcií cien produktov a služieb, 
ktoré ponúkame. Vysokú výpovednú hodnotu, pre nás,  majú aj údaje ako sú otváracia doba, 
či skupina zákazníkov na akých sa naša konkurencia zameriava. 
Vždy je treba si pripomenúť, že jedným z najvzácnejších zdrojov informácií o našej 
konkurencií je sám zákazník, ktorý ich služby využil a poskytne nám jeho predstavu. 
Za priamu konkurenciu v našom okolí považujeme nasledujúce spoločnosti: 
Borik Pavel B+P 
Umiestnenie: Modrová, okres Nové Mesto nad Váhom, 13 km od Piešťan 
Popis: Spoločnosť poskytuje komplexné služby v oblasti autoopravárenstva. Jej hlavnou 
konkurenčnou  výhodou zostáva priaznivá cena a ochota pri riešení problému so zákazníkom. 
K imidžu rozhodne neprispieva zle udržiavané okolie spoločnosti, krátšia pracovná doba a zlé 
umiestnenie prevádzky. 
Kapacita prevádzky: dve opravárenské stanoviská 
 
Autoopravovňa Milan BOĎO 
Umiestnenie: Ratnovce , okres Piešťany, 3 km od Piešťan 
Popis: Spoločnosť poskytuje kompletný pozáručný servis, vrátanie EK. Síce ponúka veľmi 
široký sortiment služieb, čo však niekedy môže pôsobiť málo flexibilne. Spoločnosť je vo 
svojom okolí známa „neosobným prístupom k zákazníkovi“ a pomerne vysokou cenou 
ponúkaných služieb. K jej jasným konkurenčným výhodám patrí zisk štátnych zakázok, ktoré 
majú značný vplyv na tržby.  





Umiestnenie: Piešťany, okres Piešťany, na okraji mesta Piešťany 
Popis: Spoločnosť ponúka veľmi širokú ponuku služieb, vrátanie odťahovej služby, montáži 
autoalarmov, výmene auto skiel a predaji náhradných dielov.  Cenová politika spoločnosti je 
veľmi špecifická, svojou vysokou cenou. Niekedy si účtuje viac ako autorizované servisy. 
Svojich zákazníkov, však získava pomerne nákladnou reklamnou kampaňou. Z našich 
skúseností je zrejmé, že spoločnosť veľké percento zákazníkov navštívi len raz. Pričom 
dôvodom odchodu nie je nekvalita personálu a služieb, ale vysoká cena. 
 
Kapacita prevádzky: tri opravárenské stanoviská 
 
ARAVER Piešťany 
Umiestnenie:  Piešťany, okres Piešťany, na okraji mesta Piešťany 
Popis: Spoločnosť poskytuje záručný a pozáručný servis vozidiel Škoda a VW. Disponuje aj 
svojou vlastnou lakirnickou dielňou.  Hlavnou konkurenčnou výhodou je orientácia len na 
dve značky, čo jej umožňuje poskytnúť odborne školený personál. Sú montované len 
originálne náhradné diely, čo ich cenu navyšuje oproti kvalitným dielom na aftermarketovom 
trhu o 100-300%. V poslednom období však spoločnosť opustili viacerí kvalitní a skúsení 
pracovníci, čo môže mať vplyv na kvalitu. Väčšina zákazníkov však po skončení záruky 
odchádza ku konkurencií, pretože nie je ochotná akceptovať cenu.  









Umiestnenie:  Piešťany, Okres Piešťany, na okraji mesta Piešťany 
Popis: Spoločnosť je situovaná hneď vedľa rušného dopravného ťahu a diaľničného 
privádzača na Piešťany. Poskytuje klasickú ponuku servisných služieb, pričom sa v minulosti 
zaraďovala do konceptu BOSCH CAR SERVICE. Jednoznačnou výhodou je situovanie. 
V posledných obdobiach je ale viditeľný úpadok spoločnosti. Navyše disponuje veľmi 
mladým personálom, ktorý je neskúsený.  
Kapacita prevádzky: tri opravárenské stanoviská.  
 
 
AMIKO SLOVAKIA spol s.r.o. 
Umiestnenie: Piešťany, okres Piešťany, Sídlisko Adam Trajan 
Popis: Spoločnosť sa zaoberá hlavne pneuservisom pre osobné a nákladné vozidlá. K ďalším 
doplnkovým službám patrí výmena bŕzd a náplní na osobných vozidlách. K jednoznačným 
konkurenčným výhodám patrí umiestnenie spoločnosti na najväčšom sídlisku v Piešťanoch. 
Jej umiestnenie spoľahlivo „dodáva“ zákazníkov. K nevýhodám patrí malá skúsenosť 
a nekvalitný personál, čo sa týka výmeny bŕzd a náplní. K silným stránkam patrí pneuservis 
pre Osobné aj nákladné vozidlá, kde spoločnosť disponuje kvalitným a skúseným personálom.   





3.8   Strategická analýza vnútorného prostredia v podniku 
 
Pri analýze vnútorného prostredia som sa zameriaval na identifikáciu jednotlivých zdrojov 
príjmov, ktoré sú rozdelené do jednotlivých kategórií. 
 
3.8.1  Hmotné zdroje podniku 
 
Priestory 
Spoločnosť sídli vo vlastných priestoroch. Tieto sú rozdelené na tri časti. Najväčšia časť 
z nich tvorí dielňu o rozlohe  76 m², ďalšiu časť tvoria sklady o veľkosti  37m² a predajňa 
náhradných dielov, ktorá slúži súčasne aj ako prijímacia kancelária o rozlohe 35m². Celkovo 
využívané priestory sú o veľkosti 148 m². Aby sme dokázali využiť celý potenciál potrebovali 
by sme priestory o veľkosti  aspoň   250 m². Tento deficit čiastočne nahrádzame prácou pod 
prístreškom, kde máme zriadené jedno prechodné stanovisko, avšak tento priestor nie je 
možné využívať celoročne, ale len v teplých mesiacoch.   
Spoločnosť disponuje tromi zdvíhacími zariadeniami z ktorých dve sú umiestnené v hlavnej 
hale a z jedného je vytvorené prechodné stanovisko, slúžiace na prezúvanie pneumatík, 





Spoločnosť disponuje dvomi firemnými automobilmi,  ktoré  využíva ako odťahová služba a 
na rozvoz materiálu svojim veľkoobchodným partnerom. Ďalej sú vozidlá využívané ako 
výjazdové pri riešení rôznych krízových situácií. Poslednou nemenej významnou funkciou 
vozidiel je propagácia spoločnosti prostredníctvom reklamných polepov na vozidle.   
 
Prvé vozidlo je Volkswagen T5 Caravelle, 2.5 TDI 174PS. Toto vozidlo je prevažne 
využívané na odťahovú službu pre svoju robustnú konštrukciu a veľmi silný motor. 
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             Obrázek 12 Firemné vozidlá spoločnosti  (Zdroj: Autor) 
 
Diagnostické zariadenia 
V portfóliu diagnostických zariadení  spoločnosti sa nachádzajú zariadenia  VCDS na 
diagnostiku vozidiel VW Group,  OE Diagnostika Renault, OE diagnostika PSA Peugeot 





V portfóliu ponúkaných služieb sa nachádza aj servis klimatizačných systémov 
a automatických prevodoviek.   Na servis takýchto zariadený je potrebné špeciálne zariadenie. 
Spoločnosť disponuje automatickou plničkou klimatizácií zn. DELPHI a automatickou 







Na výkon pneuservisu sú potrebné min. vyzúvacie zariadenie pneumatík a vyvažovacie 
zariadenie pneumatík. Spoločnosť disponuje zariadeniami od značky RAVAGLIOLI 
a ďalšími pomocnými zariadeniami.  
 
Zdvíhacie zariadenia 
V dnešnej dobe je úplnou samozrejmosťou v každom modernom autoservise zdvíhacie 
zariadenie. My disponujeme tromi takýmito zariadeniami. Jedným z nich je dvojstĺpové 
mechanické zdvíhacie zariadenie značky RAVAGLIOLI, jedno jednostĺpové mechanické 
zdvíhacie zariadenia značky TOP Stroj Nitra  a.s. a jedno hydraulické jednostĺpové zdvíhacie 
zariadenie značky TOP Stroj Nitra a.s. 
 
Výpočtová technika 
Firma vlastní jeden Notebook zn. LENOVO, ktorý využíva v spojitosti s diagnostickými 
zariadeniami, pri diagnostike a riešení problémov. Ďalej využíva jeden stolový počítač na 
objednávky, vedenie zákazkovej agendy, prácu s elektronickou registračnou pokladňou,  
a druhý oddelený počítač na fakturáciu a zálohovanie dát. 
 
Predajňa 
V predajni sa na regáloch nachádza väčšina sortimentu bežnej spotreby, vrátanie často 
používaných náhradných dielov na najpoužívanejšie vozidlá  v našom regióne. Do sortimentu 
bežnej spotreby by sme mohli zaradiť autokozmetiku, stierače, autochémiu, povinnú výbavu,  
žiarovky, auto doplnky, motorové oleje, chladiace a čistiace zmesi, voňavky a osviežovače 
vzduchu, pomocný materiál pri údržbe vozidla a rôzne iné.  
Čo sa týka náhradných dielov, v predajni sa nachádzajú brzdové doštičky, brzdové kotúče, 
brzdové pakne, brzdové valčeky ložiská, homokinetické kĺby, termostaty, rozvodové sady, 
tesnenia, výfukové spony, olejové, vzduchové, palivové, kabínové filtre, sťahovačky okien 
a rôzne iné.  
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Čo s dielmi ktoré nemáme skladom? 
Keďže sortiment náhradných dielov a doplnkov v tomto obore podnikania je veľmi široký 
a pohybuje sa rádovo v stovkách tisíc položiek, pre takú malú spoločnosť akou sme my nie  
finančne ani fyzicky možné mať na sklade každý potrebný diel, zo všetkých značiek 
a všetkých modelov áut.  
Preto naša spoločnosť spolupracuje s viacerými veľkoobchodnými partnermi, ktorý sú 
schopní  svojimi štyrmi rozvozmi denne zabezpečiť potreby nami dopytovaných náhradných 
dielov. Najčastejšie ešte v priebehu dňa, kedy bola objednávka poslaná, alebo ak to nie je 
možné v ten deň, tak najskôr ďalší pracovný deň ráno.   
Skladové zásoby 
Skladové zásoby náhradných dielov a doplnkov neustále zväčšujeme, a snažíme sa rozšíriť 
sortiment. Pretože v dnešnej rýchlej dobe dva krát platí „kto má skladom, ten predá.“ 
Najväčšia časť sortimentu je financovaná z vlastných zdrojov, ale využívame aj formu 
financovania dodávateľskými úvermi vo forme tovarov. Tento spôsob však využívame 
v menšej časti s už rozbehnutými dodávateľmi. Skôr, ak sa vyskytne nejaký nový 
veľkoobchodný partner, ktorý chce predávať mojim prostredníctvom nové produkty, snažím 
sa ho tlačiť do takejto formy obchodovania, pretože to je pre nás výhodné a nenesieme žiadne 
riziko. Ak sa nový sortiment chytí a začne sa predávať,  potom nakúpime z vlastných 
finančných zdrojov. Jedná sa teda o určitú formu delegovania rizika na iné subjekty.  
 
3.8.2 Ľudské zdroje v podniku 
 
Hlavné ľudské zdroje potrebné na chod  podniku zabezpečujú dvaja spoločníci. Prvým som ja 
Bc. Tomáš Španár, absolvent bakalárskeho štúdia VUT s oborom  Daňové poradenstvo.  Mám 
za úlohu komunikovať so zákazníkmi, spravovať celú agendu v podniku vrátane prijatia 
zákazky, odhadu ceny, objednávky potrebných dielov, fakturovanie, vedenie skladového 
hospodárstva a komunikáciu s úradmi verejnej správy.  
Ďalším je môj otec Pavel Španár, absolvent strednej školy v Trnave, Obor cestnej dopravy. 
Jeho úloha v podniku je tiež komunikácia so zákazníkom a odborné poradenstvo. 
Diagnostikuje chyby a stanovuje následné riešenie. Ďalej organizuje prácu ostatným 
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mechanikom a určuje im pracovné postupy ktorých sa majú pri svojej práci držať.  Ako 
najskúsenejší  vykonáva tie najzložitejšie technické operácie, ktoré si vyžadujú veľkú odbornú 
skúsenosť.  Snaží sa ísť osobným prístupom ako vzor pre ostatných mechanikov. Každý deň 
je v práci prvý a keď prichádzajú ostatní mechanici do práce, už je dielňa vykúrená 
a pripravená na výkon pracovných povinností.  
Mechanikom v našej firme je Martin. Je absolvent stredného odborného učilišťa v Piešťanoch, 
obor automechanik. Venuje sa mechanickým prácam ako sú opravy bŕzd, náprav, motorov, 
prevodoviek. Výmeny rozvodov, opravy hláv valcov a všetko čo súvisí s mechanickými 
prácami.  
Ďalším v poradí je mechanik  Milan. Je absolvent dopravnej strednej školy v Trnave so 
zameraním na auto elektroniku.  V našej firme sa venuje  hlavne prácam s diagnostickými 
zariadeniami, montáži elektronických doplnkov,  a pre svoju veľkú pedantnosť prácam 
v interiéroch vozidiel. Ďalej ma počas mojej neprítomnosti zastupoval pri tvorbe objednávok. 
Naši mechanici majú pevnú osem hodinovú pracovnú dobu, za ktorú sú bez omeškania 
vyplácaní. Ja s mojim otcom zabezpečujeme celý chod a preto sa naša pracovná doba šplhá 
k úrovni desať hodinovej pracovnej dobe. 
 
Predposledným človekom, ktorý v našej firme vykonáva nejakú činnosť je praktikant Martin. 
Študuje Stredné odborné učilište v Piešťanoch , obor automechanik. Pomáha pri vykonávaní 
práce a plní si takto svoju povinnú školskú prax. 
Posledným človekom je naša účtovníčka Zlatka, ktorá pravidelne spracuje nami pripravené 




3.8.3 Organizačná štruktúra podniku 
 
Kvalitná pracovná sila je rozhodujúcim konkurenčným faktorom v poskytovaní služieb, či už 
sa jedná o malý, stredný  alebo veľký podnik. Sú to hlavne ľudia, ktorí majú v podniku 
rozhodujúci vplyv a rozhodujú či podnik bude úspešný alebo nie.15 
V našom podniku existuje jednoduchá organizačná štruktúra zobrazená na nasledujúcom 
obrázku.  
 
Obrázok 13 Organizačná štruktúra podniku (Zdroj: Autor) 
 
Spoločníci: V spoločnosti sú dvaja spoločníci. Pavel Španár, ktorý je odborne spôsobilý na 
výkon povolania, organizuje prácu  a dozerá na dodržiavanie pracovných postupov. Druhý 
spoločník Bc. Tomáš Španár príma objednávky, stará sa o sklad, fakturáciu, evidenciu 
zákazníkov a zákaziek, vedie obchodné rokovania a stará sa o sledovanie včasných platieb 
svojich pohľadávok a záväzkov. 
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Mechanici:  Spoločnosť zamestnáva dvoch mechanikov, ktorých pracovnou povinnosťou je 
rešpektovať pokyny vedúcich. Mechanici sú odborne spôsobilý na výkon svojej činnosti a sú 
povinný na pracovisku udržiavať poriadok a zásady práce podľa zásad bezpečnosti pri práci 
(BOZP).  
Účtovníčka: Účtovníčka je externou pracovníčkou pracujúcou na živnosť. Kedy vždy podľa 
dohodnutého dátumu príde vykonať potrebnú prácu. Aj keď nie je u nás zamestnaná, do 
organizačnej štruktúry som ju zaradil, pretože ju považujem za súčasť spoločnosti.  
 
3.8.4 Zdroje financovania 
 
Aj keď mnoho podnikateľov  tvrdí, že najlacnejšie peniaze sú požičané peniaze a úspešne ím 
to vychádza, tak v našej spoločnosti sme skôr názoru, že treba si reálne zvážiť a odhadnúť 
svoje možnosti.  Je veľmi jednoduché vziať si veľký úver a myslieť si, že spraví dieru do 
sveta. V realite ako sa hovorí „Šťastie praje pripraveným“ a treba sa poriadne pripraviť 
a reálne odhadnúť riziká. Netreba to zas preháňať s opatrnosťou, pretože človek ktorý nič 
neriskuje nikdy nemôže nič získať.  
Preto sa v tejto práci sústredím na reálny odhad, ktorý mi skutočne pomôže  v budovaní nášho 
podniku pri odhade náročnosti investície.  
Zdroje financovania, ktoré budú použité pri našej investícií by som mohol rozdeliť do 
nasledujúcich kritérií: 
 Interné zdroje financovania 
 Externé zdroje financovania 
 
Už niekoľko rokov vieme, že budeme pre svoj ďalší rozvoj potrebovať nové priestory. Preto 
som vo svojom finančnom plánovaní zohľadnil položku „Budúce investície.“  Za posledných 
pár rokov sa nám podarilo usporiť na tieto investície značnú časť peňazí. Táto položka by 
mala pokryť cca 3/4 výdavkov, ktoré predpokladáme. Pri plánovaní som však bral ohľad na 
to, že pre spoločnosť by nebolo prospešné aby som všetky peniaze, ktoré sú určené na rozvoj 
odkladal na nové haly a naše vybavenie v priebehu niekoľkých rokov zastará. Časť z týchto 
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peňazí sú stále investované na potrebnú modernizáciu vybavenia a zariadení. Doba veľmi 
rýchlo napreduje a takýto prístup by mohol veľmi spoločnosti ublížiť.   
Na zostávajúce dofinancovanie bude však potrebné využiť aj externé zdroje financovania.  
Tieto prostriedky sa budeme snažiť získať prostredníctvom strednodobých úverov. Bude sa 
jednať o čiastku cca. 20-30 tis Eur.  
 
 
3.8.5 Nehmotné zdroje  
 
Medzi nehmotné zdroje, ktoré spoločnosť vlastní by som zaradil licencie. Tieto licencie slúžia 
na chod spoločnosti. Jedná sa o účtovné software, elektronickú servisnú knižku, antivírus, 
technické príručky pre automechanikov, servisné manuály , software diagnostických zariadení 
a operačný systém. 
Spoločnosť nevlastní žiadne patenty.  Najsilnejším nehmotným zdrojom je však dobré meno 
spoločnosti a dlhoročné KNOW HOW. Tieto dna najväčšie zdroje sme budovali dlhé roky 
a napriek tomu by bolo veľmi jednoduché to rýchlo zničiť. Preto sa snažíme v odhadovaní 





3.9   SWOT ANALÝZA 
 
Pri tvorbe SWOT analýzy je nevyhnutné, aby bol už na začiatku jej tvorby stanovený presný 
cieľ, inak hrozí že bude nepoužiteľná. Prehľadne zhodnotiť svoje silné stránky a nepodceniť 
svoje slabiny a možné hrozby je úlohou každého dobrého manažéra. Nie je podstatné aby celá 
analýza vypadala „na papieri“  veľmi dobre, ale aby dokázala identifikovať presne to, čo 
podniku prospeje, alebo mu môže ublížiť. Pri tvorbe našej SWOT analýzy vychádzam 
z presne stanoveného cieľu, ktorý chcem dosiahnuť a z rizík a slabostí,  ktoré som počas 
svojej desať ročnej praxe objavil.16 
Silné stránky Slabé stránky 
 S1Dlhoročné skúsenosti a goodwill 
 S2 Pravidelne školený a kvalifikovaný 
personál 
 S3 Nízke prevádzkové náklady 
 S4 Kombinácia mladého a 
staršieho skúseného personálu 
 S5 Strategická poloha 
 S6 Podnikanie vo vlastných priestoroch 
 S7 Znalosť problematiky 
 S8 Znalosť dodávateľského prostredia 
 S9 Elektronický informačný systém 
 S10 Individuálny prístup 
 S11 Široké zameranie spoločnosti 
 S12 Využívanie systému AUDATEX 
 W1 Súčasné umiestnenie spoločnosti 
 W2 Nerozvinutá organizačná štruktúra 
 W3 Nedostatočné delegovanie právomocí 
 W4 Zameranie sa na niekoľko prác 
súčasne 
 W5 Prílišná ochota byť nápomocný svojmu 
zákazníkovi 
 W6 Rodinné vzťahy v spoločnosti 




 O1 Potenciál trhu, ktorý zostal nevyužitý 
 O2 Možnosť ďalšieho získania zákaziek od 
veľkých spoločností  
 O3 Dokončenie prác na investícií 
 O4 Vysoká atraktivita regiónu pre investorov 
 O5 Rozšírenie Informačného systému 
 O6 Rast príjmov v regióne 
 T1 Odchod kvalifikovaného personálu ku 
konkurencií 
 T2 Zvyšovanie daňového a odvodového 
zaťažovania spoločnosti 
 T3 Rast potenciálu konkurencie 
 T4 Vyjednávacia sila zákazníkov 
 T5 Zvyšovanie nárokov zákazníkov 
 
  
Tabuľka 2 SWOT analýza (Zdroj: Autor) 
                                                 
16
 KEŘKOVSKÝ, M. Podnikatelský projekt. Brno: Zdeněk Novotný, 2003. ISBN: 80- 86510 – 83- 2. 
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3.9.1   Vyhodnotenie  silných a slabých stránok SWOT analýzy 
 
Zo štatistík vnútropodnikového informačného systému vyplýva, že viac ako 70% tržieb tvoria 
zákazníci, ktorí sa v určitých cykloch vracajú znovu, teda jedná sa o stálych zákazníkov. 
Logicky sa dá teda predpokladať, že sú so službami spokojní. Aby bol zaručený rast, je 
nevyhnuté v prvom rade zabezpečiť neustále zvyšovanie kvalifikácie svojich pracovníkov. 
Tento krok má nesporné výhody. Urýchľuje prácu, a tým zvyšuje pridanú hodnotu. Inak 
povedané, skúsený a znalý personál vie čo hľadať, ako postupovať  a za rovnaký čas spraví 
viac práce. Ďalšou výhodou je kombinácia staršieho, skúseného, personálu a mladšieho, 
dravého. Podľa mojich skúseností nie je vhodné, ak je personál iba jedného „ typu.“  Stará 
škola má nesporné výhody, ale neporadí si s modernými výdobytkami techniky. Mladí zas 
nemajú potrebné skúsenosti.  Ak sa teda podarí skĺbiť tieto dve „školy“ vznikne veľký 
potenciál pre poskytovanie širokej škály služieb. K ďalším nesporným výhodám patrí, že 
spoločnosť sídli na hlavnom ťahu medzi Trenčínom a Piešťanmi, a to vo vlastných 
priestoroch. Prenájom priestorov je v súčasnej dobe veľmi finančne zaťažujúci. Preto sa vždy 
naša politika orientovala len na zisk vlastných priestorov. Tieto ušetrené prostriedky sa dajú 
omnoho efektívnejšie použiť, do vybavenia, kvalifikácie a tvorbe platových benefitov. Od 
roku 2013 spustila naša spoločnosť ako prvá v Pieštansko –Novomestskom regióne 
informačný systém pre zákazníkov. V podstate sa jedná o inteligentnú elektronickú 
informačnú knižku. Po registrácií má zákazník svoj voľný prístup, kde vidí  čo a kedy bolo na 
vozidle vykonané.  
Do  slabých stránok som zahrnul umiestnenie spoločnosti, aj keď som ho už spomenul 
v silných stránkach. Je to hlavne myslené v kontexte, že spoločnosť leží na rušnom 
dopravnom uzle, ale nie priamo na hlavnom ťahu, ale bokom v radovej zástavbe. Preto sa 
snažíme o stavbu nových priestorov na hlavnom ťahu.  
Kalkulácia opráv je pomerne zložitá problematika. Kalkulujúci môže síce využiť software, na 
určenie výšky opravy, ale nie vždy. Software sa veľmi úspešne využíva pri kalkulácií opráv 
poistných udalostí a odhadu škody pre poisťovňu. Ale pri kalkulácií bežných servisných 
úkonov, je veľmi ťažko použiteľný. Je len na posúdení a skúsenostiach  konkrétneho 




Z dôvodu vysokého počtu dopytujúcich zákazníkov, sa nám niekedy stane, že zoberieme veľa 
zákaziek na raz, aby sme uspokojili dopyt.  Veľa krát je tento prístup kontraproduktívny 
a treba sa ho vyvarovať. Čo sa týka organizačnej štruktúry tá je jednoduchá. Každý vie čo by 
mal robiť. V podstate vzťah nadriadeného, ktorý deleguje právomoci svojmu podriadenému 






4. NÁVRH STRATÉGIE ROZVOJA MALÉHO PODNIKU 
 
V predchádzajúcich častiach tejto diplomovej práce som popísal podnik a systém z ktorého 
vychádza.  Uviedol som prehľad plánovaných investícií a odhadol trhový potenciál podniku. 
Vymedzil som ľudské zdroje podniku a stanovil funkcie jednotlivých osôb.  Spracoval som 
prehľad silných a slabých stránok a porovnal to s konkurenciou.  Na základe zhromaždenia 
a analýzy týchto informácií sa budem v tejto návrhovej časti  venovať vysvetleniam kde bude 
podnik stať, aká technológia stavby  bude použitá, koľko ľudí bude v spoločnosti pracovať, 
aké riziká hrozia, marketingová propagácia priestorov a odhad nákladov. Samozrejmosťou je 
odhad celkového prínosu pre spoločnosť v podobe zvýšenia tržieb a odhad časovej náročnosti 
celého projektu.  
4.1 Logický rámec navrhovanej stratégie 
 
Aby bolo možné presne stanoviť cieľ, je potrebné určiť logický rámec projektu, ktorý je 
akousi logickou úvahou čo chceme dosiahnuť, ako to chceme dosiahnuť a ako zistíme, že sme 
to dosiahli. 
 
Logický rámec projektu Overiteľné 
ukazovatele 
Spôsob overenia 











Účel Vytvoriť nový firemný 
potenciál 
Zvýšiť obrat a tým aj 
zisk podniku 
Finančné výkazy 










4.1.2  Štruktúra projektu 
 
Aby bol projekt  úspešne zvládnutý, je potrebné celkový projekt rozdeliť do niekoľkých 
menších fáz, ktoré budú lepšie kontrolovateľné, a v prípade problémov bude možné rýchlejšie 
a efektívnejšie zjednať nápravu.  Na základe tohto bude produkt rozdelený do 4 fáz. 
1. Fáza: Čo chceme?  
Stanovenie požiadaviek na parametre nových priestorov.  
2. Fáza: Kde to chceme? 
Je treba určiť lokalitu, kde bude potrebné nájsť vhodný pozemok a vybaviť všetky  
nevyhnuté povolenia na stavbu. 
 
3. Fáza: Ako to chceme? 
Výber stavebnej technológie, ktorá bude použitá pri stavbe. 
4. Fáza: Kontrola 
Kontrola či boli všetky ciele naplnené. 
 
4.1.3  Čo chceme? 
Bude potrebné stanoviť ako budú budúce priestory dielní vyzerať. Teda v prvom rade bude 
potrebné určiť veľkosť ,akú budú dielne mať. Príliš malé priestory, by v budúcnosti veľmi 
rýchlo prestali vyhovovať, príliš veľké priestory sú zas nákladné na prevádzku a obstaranie. 
Dôležité bude určiť aj tvar, aký by mali priestory mať. Je to dôležité hlavne z hľadiska 
optimalizácie miesta. Ďalším z hlavných parametrov je údržba a teda stanovenie z akých 
materiálov by mali byť priestory postavené. 
 
4.1.4 Kde to chceme? 
 
Výber lokality je kľúčový. Keďže firma sa rozrastá, teda už má svoju klientelu, najlepším 
riešením je stavba priestorov v už známej lokalite. Jedným z kritérií na výber pozemkov je 
teda blízkosť súčasných priestorov. Je to výhodné najmä z toho pohľadu, že v tomto okolí je 
firma známa a má stálu klientelu, a teda nemusí vynakladať , ako v prípade voľby inej 
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lokality, zvýšené náklady na propagáciu. Nehovoriac o tom, že v každom prípade je potrebné 
si vybudovať meno a to trvá celé roky. 
Avšak výber pozemkov bude zúžený na parcely, ktoré sa nachádzajú pri hlavných cestných 
ťahoch, kde je potenciál pre získanie nových zákazníkov.   
Ďalším kritériom je, že sa stavba bude realizovať na pozemkoch určených na priemyselné 
stavby, kde sa cena pozemkov pohybuje cca okolo 20 Eur/m².  Táto cena je relatívne nízka 
z dôvodu, že sa obce v okolí Piešťan snažia vytvoriť priaznivé podmienky pre príchod nových 
firiem do malých priemyselných parkov, podporovaných obcami. Takýto postup je rovnako 
výhodný  pre obce a ich obyvateľov, ako aj investorov. Správnosť tohto postupu potvrdzuje aj 





4.1.5 Ako to chceme? 
 
Pri finančnom plánovaní je potrebné vybrať vhodnú technológiu stavby haly. Hlavnými 
kritériami budú cena samotnej stavby,  prevádzkové náklady, životnosť.  V súčasnosti je 
k dispozícií viacero stavebných technológii, ktorých použitie môže spoločnosť zvažovať. Po 
viacerých úvahách sme sa rozhodli medzi tromi technológiami, ktoré v súčasnosti ponúka 
stavebný priemysel a vyhovujú našim požiadavkám, ktoré sme si vopred stanovili. 
 
Technológia č.1: Klasická konštrukcia z kvádrov typu YTONG a plechovej strechy. Táto 
veľmi známa a v minulosti najpoužívanejšia technológia ma veľa výhod. Najväčšou výhodou 
tejto ponúkanej konštrukcie je rokmi overená kvalita. Ak si ju však porovnáme s inými 
modernými stavebnými priemyselnými technológiami, tak  je oproti nim drahšia. K ďalšej 
nevýhode patrí vyššia energetická náročnosť takejto stavby a horšia udržovatelnosť kvôli 
zvýšenému prašnému prostrediu. Poslednou nami hodnotenou nevýhodou je väčšia časová 
náročnosť. Tá však nie je až taká veľká, že by sme jej prikladali významný mínus.  
Do takéhoto typu stavby by sme boli ochotný investovať, musela by byť však cenovo veľmi 
výhodná oproti iným stavebným technológiám. 
 
Obrázok 14 Ilustračný obrázok stavebnej technológie YTONG17 
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Technológia č.2: Hala z oceľových zateplených sendvičových profilov s rámovou 
konštrukciou. 
V súčasnosti táto technológia patrí k najviac využívaným typom moderných priemyselných 
budov.  K jej nesporným výhodám patrí malá časová náročnosť stavebných prác, veľmi dobrá 
energetická náročnosť. Keďže sa jedná o sendvičový typ stavby, ktorý je z vnútra aj z vonku 
tvorený lakovaným plechom podľa voľby zákazníka , je veľmi dobre udržiavateľný. Pre 
prevádzky ako je naša, kde je zvýšená prašnosť, je to veľkou výhodou. Veľmi dobrá 
udržovatelnosť, nízka časová náročnosť a pomerne priaznivé obstarávacie náklady  oproti 
technológii č.1 sú významným plusom pri našom hodnotení.   
Ak sa na túto technológiu pozeráme z dlhodobej perspektívy, kedy by sme niekedy 
v budúcnosti potrebovali zmeniť naše priestorové kapacity, je opäť táto technológia veľmi 
výhodná.  Keďže sa jedná o typ, ktorý je tvorený z tzv. zateplených sendvičových blokov, je 
možné ho rozobrať a prestavať podľa nových požiadaviek subjektu.  Rovnako náročnosť 
montáže elektrických, vodných, vzduchových rozvodov  a vykurovania je vďaka typu veľmi 
nízka. Veľkou výhodou je aj životnosť budovy, ktorá je v projektovej dokumentácií 
odhadovaná na 75 až 100 rokov.  
 
Obrázok 15 Ilustračný obrázok oceľovej haly s rámovou konštrukciou18 
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Technológia č.3 Hala z oceľových zateplených oblúkových profilov.  
Principiálne sa jedná o podobný typ stavby ako je technológia č.2 . Rozdiel však spočíva 
v nosnej konštrukcii. Zatiaľ čo u technológie č.2 sa musí najprv postaviť nosná konštrukcia 
budovy, u tejto technológie je nosnosť zabezpečená  oblúkovou konštrukciou. Inak plášť 
budovy je rovnaký, ako u predchádzajúcej technológie. Stavba je teda lacnejšia o nosnú 
konštrukciu, čo je vo finančnom vyjadrení významný plus. Ak by v budúcnosti vznikla  
potreba prestavby priestorov, táto technológia je zo všetkých troch navrhovaných, 
najvýhodnejšia. V podstate sa jedná len o malý zásah a doplnenie ďalších nosných oblúkov. 
K najväčšej nevýhode tejto konštrukcie však patrí menšia využiteľnosť priestoru. Jedná sa 
nevýhodu v prípade  skladových priestorov s vysokými regálovými systémami. Táto vlastnosť 
je jediným významným záporom, prečo väčšina spoločností volí technológiu č.2.V našich 
podmienkach sú však parametre budovy prijateľné. S postavením zdvíhacích zariadení nie je 
problém a ostatné dispozičné riešenie neje problém upraviť podľa zvolených kritérií.  
Ak by sme do budúcna počítali so zväčšením skladových priestorov, pomerne priaznivou 




Obrázok 16 Ilustračný obrázok oceľovej haly s oblúkovou konštrukciou19 
  
                                                 
19
 HUPROHALY. Priemysel. huprohaly.sk  /online/ dostupné z http://www.huprohaly.sk/priemysel/ 
63 
 
V nasledujúcej tabuľke sú porovnané všetky tri zvolené technologie z hľadiska finančnej 
náročnosti a energetickej náročnosti 
  
 
Použitá technológia Rozpočet Energetická trieda 
Technológia č.1 73 940 C 
Technológia č.2 68 900 B 
Technológia č.3 41500 B 
Tabuľka 4 Posúdenie stavebných technológii v € bez DPH (Zdroj: Autor) 
 
Z doposiaľ nazbieraných informácií sa jasne javí najvýhodnejšia technológia č .3 Úspora 
nákladov  je výrobcom  deklarovaná hlavne z dôvodu úspory materiálu  na rámovej 
konštrukcii. Kupolovitý tvar, ktorý sa môže niektorým spoločnostiam javiť ako nevýhoda, 
v našom prostredí nepredstavuje žiaden problém. Významná cenová úspora pri zachovaní 




4.2 Odporučenie pre implementáciu 
 
V nasledujúcom grafe je prehľadne  zobrazená štruktúra prác projektu rozdelená do 
jednotlivých fáz, ktoré budú postupne realizované.  
 
Obrázok 17 Grafické zobrazenie štruktúry prác (Zdroj: Autor) 
 
4.2.1  Kontrola 
 
Kontroluje sa, či sú splnené všetky  parametre, ktoré boli na začiatku projektu zadané. Jedná 
sa hlavne o dodržanie cenovej kalkulácie, termínov a projektovej dokumentácie. Kontrola 
bude vykonávaná priebežne počas realizácie projektu a samozrejme po ukončení projektu. Po 
ukončení kontrolného postupu, bude projekt prevzatý a následne sa začne schvaľovací proces, 





































4.3 Analýza rizík projektu 
 
Z realizácie každého projektu plynú určité riziká. Tie je treba kvalifikovať a podľa možností 
sa im vyhnúť. Kvalitný odhad rizík je pre úspešnosť projektu nevyhnutný. Zlý odhad, 
podcenenie situácie alebo zlá kalkulácia môže mať na priebeh projektu významný vplyv. Aby 
bolo možné tieto riziká eliminovať, je ich nevyhnutné najprv poznať a kvalifikovať. Následne 
môže byť zvolený systém  vedúci k ich minimalizácií. Pri výpočte odhadu pravdepodobnosti 
a dopadu na projekt nám poslúžia nasledovné tabuľky  
 
4.3.1 Dopady rizík na projekt 
 
            Každá zmena v projekte ma na samotný projekt dopad. Či už sa to týka zmeny 
rozpočtu, použitia technológie alebo zmeny časového rámca. V nasledujúcej tabuľke je 
zobrazený možný dopad na projekt.   
Hodnota Dopad Dôsledok 
1 Takmer žiadny/Veľmi malý 
(od 0,1 do 1) 
Potrebné vykonať menšie zásahy do projektu 
2 Drobný/Malý (od 1,1 do 2) Ohrozenie termínu projektu 
3 Významný/Stredný (od 2,1 do 3) Ohrozenie termínu a celkového rozpočtu 
4 Veľmi významný/Vysoký 
(od 3,1 do 4) 
Ohrozenie rozpočtu projektu súvisiaci so 
zmenami v projektovej dokumentácií. 
5 Neprijateľný/Veľmi vysoký 
(od 4,1 do 5) 
Ohrozenie cieľa projektu 





                                                 





4.3.2 Pravdepodobnosť výskytu rizika 
 
         Tabuľka pravdepodobnosti výskytu ukazuje a pomeriava slovné zobrazenie s číselným 
vyjadrením pravdepodobnosti daného rizika.   
Hodnota Pravdepodobnosť výskytu 
rizika 
Dôsledok 
1 Takmer nemožné/ Veľmi malá 
(od 0,1 do 1) 
Potrebné vykonať menšie zásahy do projektu 
2 Výnimočne možné/ Malá ( 
od 1,1 do2) 
Ohrozenie termínu projektu 
3 Bežné možné/Strená (od 2,1 do3) Ohrozenie termínu a celkového rozpočtu 
4 Pravdepodobné/Vysoká 
(od 3,1 do 4) 
Ohrozenie rozpočtu projektu súvisiaci so 
zmenami v projektovej dokumentácií. 
5 Hraničiace s istotou/ Veľmi 
vysoká (od 4,1 do5) 
Ohrozenie cieľa projektu 
Tabuľka 6 Tabuľka pravdepodobnosti výskytu  rizika21 
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4.3.3 Katalóg rizík 
 
V tabuľke katalógu rizík sú prehľadne zobrazené možné riziká plynúce z projektu, ich 
predpoklad vzniku a následný pomer pravdepodobnosti a výskytu a dopadu na projekt. 
Výsledky tohto výskumu sú prehľadne zobrazené v mape rizík (9). 
 
Číslo Riziko Predpoklady vzniku rizika Pravdepodobnosť 
výskytu 
Dopad 
1. R1 Nedostatok financií  Ak bol neodborne urobený odhad 
nákladov na projekt, hrozí nedostatok 
financií 
1,5 3,5 
2. R2 Nekompetentnosť 
zúčastnených 
Zlyhávajúci ľudský faktor pri realizácií 
projektu  
0,5 2,7 
3. R3 Odchod 
zainteresovaného člena 
Odchod zainteresovaného člena 
z finančných alebo iných dôvodov  
0,8 4,5 
4. R4 Nesprávny výber 
zhotoviteľa projektu 
Výber zhotoviteľa projektu, ktorý  
podľa investora nespĺňa kvalitatívne 
požiadavky na prácu. Najväčšie riziko 
hrozí ak sa to ukáže až v priebehu 
výstavby. 
3,5 3,2 
5. R5 Nesprávna kalkulácia 
nákladov 
Navýšenie nákladov či už z dôvodu 
zlého výpočtu prác a materiálu, alebo  
výskyt nových faktorov 
1,5 4,0 
6. R6 Zmeny v projektovej 
dokumentácií 
Realizácia zmien v projektovej 
dokumentácií , v priebehu projektu, 
ktoré majú  vplyv na zmenu termínov 
a kalkuláciu nákladov 
4,0 4,5 
7. R7 Nedodržanie 
časového rozvrhu 
Zmeny v projekte  alebo ťažko 
odhadnuteľné okolnosti.  
4,0 0,5 
8. R8 Riziko udelenia 
povolení zo životného 
prostredia 
Projekt bude realizovaný v okolí 
kúpeľného mesta Piešťany, kde  sa 
kladie veľký dôraz na kvalitu 
podzemných vôd a príslušné orgány 
vyvíjajú veľké úsilie na kontrolu. 
Navyše bude projekt realizovaný 
v blízkosti záložného zdroja pitnej 
vody pre mesto Piešťany. To sú 
rizikové faktory zo strany životného 
prostredia a nakladania 
z nebezpečnými odpadmi. 
1,0 3,5 
9. R9 Riziko navýšenia 
investície 
Riziko navŕšenia investície z ťažko 
predpokladateľných dôvodov.  
2,8 2,5 
10. R10 Zle zadané 
parametre 
Ak investor zle zadá parametre na 
stavbu a zistí to až v priebehu 
realizácie, hrozí navýšenie nákladov. 
0,5 0,5 




4.3.4 Mapa rizík  
 
Mapa rizík rozdeľuje jednotlivé riziká, ktoré sú uvedené v katalógu rizík, podľa svojej 
závažnosti na malé, stredné a významné riziká.  
Spoločnosť sa musí pri príprave projektu sústrediť na elimináciu hlavných rizík, ktoré by 
mohli mať na  úspešnosť projektu vážny vplyv. Samozrejme nie je možné na stredné a menšie 
riziká zabúdať. Hlavným cieľom mapy rizík je však výber tých najhlavnejších rizík, ktorých 
realizácia by mala vážny dopad. 
 
 






































4.3.5 Návrh minimalizácie rizík 
 
  Na základe predošlej analýzy rizík, môžeme stanoviť  kroky smerujúce k minimalizácií 
rizík. Aj keď sú tieto kroky veľmi všeobecné, je nevyhnutné ich poznať, aby sa bolo možné 
vyhnúť prípadným rizikám.  
 
Číslo Návrh na minimalizáciu rizika Popis 
1. Zodpovedná kalkulácia nákladov Všetky kalkulácie konzultovať s odborníkmi 
v danej oblasti, aby bol stanovený čo 
najpresnejší rozpočet. 
2. Cielený výber kvalitných ľudí Do projektu zapojiť len odborne 
spôsobilých skúsených ľudí  
3. Odchod člena tímu Z našej strany budú na projekte pracovať len 
ľudia, ktorí sú lojálny voči spoločnosti.  
4. Výber zhotoviteľa projektu podľa ním už  
vykonanej práce nie len na základe ceny 
Výber zhotoviteľov projektu na základe 
referencií a kvality odvedenej práce.  
5. Porada s odborníkmi  je kľúčová pri odhade 
nákladov 
Pri všetkých rozhodnutiach musia  byť ku 
konzultácií  prizvaní odborníci v danej 
oblasti. 
6. Presné stanovenie parametrov projektu 
a dbanie na dodržanie dohôd všetkých 
zúčastnených 
Všetky práce sa budú vykonávať na základe 
presne stanovených  parametrov a dohôd. 
7. Realizovať kvalitné analýzy už pred začatím 
projektu,  aby sme mali k dispozícií čo najviac 
vstupných informácií 
Kvalitné vstupné informácie sú kľúčom ku 
kvalitnému zhotoveniu projektu.  
8. Zahrnutie všetkých environmentálnych 
faktorov do projektu 
Keďže sa nachádzame v ochrannej zóne 
chránených spodných vôd, je nevyhnutá 
kvalitná legistalívna príprava. 
9. Príprava projektu v spolupráci s odborníkmi  
10. Kvalitné vypracovanie projektu Kvalitne vypracovaná projektová 
dokumentácia 




4.4  Odhadovaný vplyv uvedenia nových priestorov do prevádzky na vývoj tržieb 
 
Za predpokladu dodržania termínov a rozpočtu predpokladáme ,  že stavba bude mať veľmi 
pozitívny dopad na naše podnikanie. Hlavný z dôvodov  je, že nové reprezentatívne priestory 
dokážu pritiahnuť nových zákazníkov a spolu s tým, že nové priestory budú umiestnené na 
hlavnom cestnom ťahu predpokladáme, že by tržby mohli vzrásť až o 20 % a to v prvom roku 
podnikania v nových priestoroch. 
Z nasledujúcich  výpočtov je vidieť, že v súčasných priestoroch rátame s nárastom tržieb 
o 2% v roku 2014 a 3% v roku 2015 oproti roku 2013. Od roku 2016 je vývoj tržieb rozdelený 
do troch predpokladaných variant. 
. V nasledujúcich tabuľkách sú vyjadrené číselne a v nasledujúcom grafe vyjadrené graficky.  
1) Pesimistický vývoj tržieb 
Podľa pesimistickej varianty tržieb budú priemerné tržby spoločnosti v nasledujúcich 
rokoch  buď rovnaké alebo nárast tržieb bude len veľmi malý do 5%.  Teda stavba 
nových priestorov nebude mať vplyv na vývoj tržieb a nesplní sa teda efekt, ktorý sa 
očakáva ohľadom nárastu tržieb.  
 
 2013 2014 2015 2016 2017 
Tržby celkom v  € bez DPH 123 961 126 440 130 233 136 745 143 582 
Tabuľka 9 Odhadovaný pesimistický vývoj tržieb  v € bez DPH(Zdroj: Autor) 
 
2) Optimistický vývoj tržieb 
Podľa optimistického vývoju tržieb spoločnosti sa očakáva  priemerný nárast tržieb 
o 20 % v prvom roku podnikania v nových priestoroch a 15% v nasledujúcich rokoch. 
Spoločnosť si teda zaistí dostatočný príjem kapitálu na ďalší potrebný rozvoj. Bude 
tak môcť zodpovedne čeliť konkurencií hlavne v skvalitňovaní služieb.  
 
 2013 2014 2015 2016 2017 
Tržby celkom v  € bez DPH 123 961 126 440 130 233 156 279 179 721 





3) Reálny vývoj tržieb 
Spoločnosť má množstvo silných stánok a hlavne veľkú chuť zlepšovať sa a rásť. 
V budúcnosti si týmto rozhodnutím posilní postavenie na trhu, čo bude mať za 
následok 15%-ný nárast tržieb v prvom roku podnikania v nových priestoroch a 10%-
tný nárast v ďalších rokoch.  
 
 2013 2014 2015 2016 2017 
Tržby celkom v  € bez DPH 123 961 126 440 130 233 149 767 164 744 
Tabuľka 11 Odhadovaný reálny vývoj tržieb v € bez DPH (Zdroj: Autor) 
 
4.4.1 Vývoj tržieb zobrazený graficky 
 
V nasledujúcom grafe je možné vidieť vývoj tržieb zobrazený graficky. Na začiatku roku 
2016  je viditeľný výrazný významný nárast tržieb a to z dôvodu uvedenia nových priestorov 
do prevádzky.  
Nezanedbateľnú časť tržieb bude po uvedení priestorov do prevádzky tvoriť sezónne úložisko 
pneumatík, pre našich najvýznamnejších obchodných partnerov. Samotné úložisko  by malo 
tvoriť asi 1% z celkových tržieb. Jeho pridanú hodnotu však zvyšujú ďalšie úkony, ktoré sú 
spojené hlavne s sezónnym prezutím, vyvážením a umytím diskov.  
 
 


















4.4.2 Odhad nákladov 
 
Efektívny rozvoj podniku si vyžaduje racionálne hospodárenie s výrobnými faktormi, ktoré 
má k dispozícii. Hospodárením nazývame využívanie výrobných faktorov, starostlivosť o ich 
obnovu a rozvoj v súlade s rozvojom techniky a dopytu po výrobkoch a službách. O 
správnom hospodárení hovoríme vtedy, keď sa činnosť podniku riadi zásadou dosiahnuť s 
minimom práce najväčší úžitok, t.j. vtedy, keď je zameraná na sústavné znižovanie nákladov 
živej a zhmotnenej práce, na zdokonaľovanie techniky a racionálne využívanie pracovných, 
materiálnych a peňažných prostriedkov. (8) 
Aby sme mohli náklady využívať ako nástroj riadenia podniku a merania jeho efektívnosti,  je 
potrebné robiť pomocou nich rôzne prepočty potrebné k ekonomickému rozhodovaniu a 
podobne, musíme sa najprv oboznámiť s ich podstatou, vznikom, klasifikáciou a možnosťami 





4.5  Plán vstupných investičných nákladov 
 
Plán vstupných investičných nákladov potrebných na realizáciu projektu „Stavby nových 
reprezentačných priestorov“ je zobrazený v tabuľke.  Snaží sa odhadnúť všetky potrebné 
investičné nároky projektu, ktoré bude potrebné vynaložiť na úspešné dokončenie a spustenie 
priestorov do prevádzky.  
S výnimkou vypracovania projektovej dokumentácie, ktorú vypracuje realizátor stavby 
v rámci dohodnutej ceny, finančný plán zahŕňa výkup pozemkov, stavbu základovej platne, 
stavba samotných priestorov, dodatočné murárske práce, siete(voda, elektrika, odpady),  
realizáciu oplotenia, vonkajšie hrubé úpravy terénu, stavbu prístupovej cesty a parkoviska, 
ostatné náklady, administratívne poplatky na uvedenie priestorov do prevádzky. 
Dodatočné jemné úpravy terénu bude spoločnosť robiť vo vlastnej réžií.  
 
Položka Množstvo Cena v € 
Stavba základovej platne    8 700  
Konštrukcia budovy  41 500 
Dodatočné murárske práce    2 950 
Siete (voda, elektrika, 
odpady) 
   2 650 
Oplotenie   3 150 
Vonkajšie hrubé úpravy 
terénu 
     300 
Prístupová cesta a parkovisko   2 900 
Ostatné náklady  1 000 
Administratívne poplatky     850 
Výkup pozemkov 700 m² 14 000 
Rezerva    7 000 
Celkové investičné náklady  85 000 




4.5.1 Mzdové náklady  
 
Mzdové náklady sú jedným z najvýznamnejších nákladových položiek. Ekonomické teória 
zväčša káže znižovať mzdové náklady, tak ako je to možné. Toto je však vo firme o celkovej 
veľkosti 4-roch ľudí len ťažko realizovateľné. Celá naša obchodná stratégia sa zameriava na 
poskytovanie veľmi kvalitných služieb za prijateľnú cenu.  Toto je však možné napĺňať len 
s kvalitným personálom. Ten však musí byť zaplatený, inak bude hroziť riziko odchodu 
kvalitného personálu ku konkurencii.  
Hrubá mzda v našej spoločnosti činí 845 € pre automechanika. Podľa verejne dostupnej 
štatistiky22 je to o 23%  vyšší plat ako priemer v našom regióne a obore autoopravárenstva. 
Mechanici navyše dostávajú každé 3 mesiace štvrťročnú odmenu za dobre vykonanú prácu. 
Táto odmena je vo výške 1% celkových tržieb za štvrťrok. 60% z tejto sumy tvorí kvalitne 
odvedená práca bez dodatočných reklamácií, 20% včasný príchod na pracovisko a 20% 
čistota na pracovisku.  Tento dodatočný príplatok k mzde má slúžiť k motivácií pracovníkov, 
aby sami dávali prednosť dobre odvedenej práci. Od polovice roku 2013 boli tieto príplatky 
vo výške 98,8 € za mesiac, teda štvrťročne bolo každému mechanikovi vyplatené 296,4 Eur. 
Ako som už spomínal, tieto príplatky boli zavedené od polovice roku 2013 a, podľa 
doterajších skúseností, majú významný vplyv na motiváciu pracovníkov. V praxi sa nám teda 
osvedčilo, že vytvoriť mzdu z viacerých variabilných častí má pozitívny dopad.  
 
V nasledujúcej veľkej tabuľke je prehľadne zobrazený výpočet mzdových nákladov za 
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845 € ZAMESTNANEC ZAMESTÁVATEĽ 
Zdravotné poistenie   
Zdravotné poistenie 4,00% 33,80 € 10,00% 84,50 € 
Zdravotné poistenie spolu 4,00% 33,80 € 10,00% 84,50 € 
Sociálne poistenie     
Nemocenské poistenie 1,40% 11,83 € 1,40% 11,83 € 
Starobné poistenie 4,00% 33,80 € 14,00% 118,30 € 
Invalidné poistenie 3,00% 25,35 € 3,00% 25,35 € 
Poistenie v nezamestnanosti 1,00% 8,45 € 1,00% 8,45 € 
Garančný fond 0,00% 0,00 € 0,25% 2,11 € 
Rezervný fond 0,00% 0,00 € 4,75% 40,13 € 
Úrazové poistenie 0,00% 0,00 € 0,80% 6,46 € 
Sociálne poistenie spolu 9,40% 79,43€ 25,20% 212,93 € 
     
Odvody spolu 13,40% 113,23 €  297,43 € 
Tabuľka 13 Výpočet odvodového  zaťaženia na jedného mechanika v €23 
 
V nasledujúcej malej tabuľke je prehľadne zobrazený výpočet dane z príjmu za zamestnanca. 
Tento výpočet pre projekt nemá veľkú výpovednú hodnotu, slúži len na informatívne 
zobrazenie čistej mzdy zamestnanca.  
 
Daň  
Hrubý základ dane 731,77 € 
Odpočítateľná položka na daňovníka 316,94 € 
Odpočítateľná položka na daňovníka –Odborové príspevky na starobné 
dôchodkové sporenie 
    0,00 € 
Upravený základ dane 414,83 € 
Daň z príjmu     (19%, 25%)               78, 81 € 
Bonus      0,00 € 
Daňový bonus za nezaopatrené deti      0,00€ 
Čistá mzda pracovníka 652,96 € 
Tabuľka 14 Výpočet dane z príjmu FO v €²² 
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V nasledujúcej tabuľke je možné vidieť výpočet odvodového zaťaženia oboch spoločníkov pri 
hrubej mzde 980 € 
980 € ZAMESTNANEC ZAMESTÁVATEĽ 
Zdravotné poistenie   
Zdravotné poistenie  4,00% 39.20 € 10,00% 84,50 € 
Zdravotné poistenie spolu 4,00% 39,20 € 10,00% 84,50 € 
Sociálne poistenie      
Nemocenské poistenie 1,40% 13,72 € 1,40%   13,72 € 
Starobné poistenie 4,00% 39,20 € 14,00% 137,20 € 
Invalidné poistenie 3,00% 29,40 € 3,00%   29,40 € 
Poistenie v nezamestnanosti 1,00%   9,80 € 1,00%     9,80 € 
Garančný fond 0,00%   0,00 € 0,25%      2,45 € 
Rezervný fond 0,00%   0,00 € 4,75%    46,55 € 
Úrazové poistenie 0,00%   0,00 € 0,80%      7,84 €  
Sociálne poistenie spolu 9,40% 92,12 € 25,20% 246,96 € 
     
Odvody spolu 13,40% 131,32 €  344,96 € 
Tabuľka 15 Výpočet odvodového zaťaženia na jedného spoločníka v €24 
 
V nasledujúcej tabuľke je možné vidieť výpočet dane z príjmu FO spoločníka Tomáša 
Španára, ktorý si nemôže uplatňovať Daňový bonus za nezaopatrené deti.  
Daň  
Hrubý základ dane 848,68 € 
Odpočítateľná položka na daňovníka 316,94 € 
Odpočítateľná položka na daňovníka –Odborové príspevky na starobné 
dôchodkové sporenie 
    0,00 € 
Upravený základ dane 531,74 € 
Daň z príjmu     (19%, 25%)             101,03 € 
Bonus      0,00 € 
Daňový bonus za nezaopatrené deti      0,00€ 
Čistá mzda pracovníka 747,65 € 
Tabuľka 16 Výpočet dane z príjmu spoločníka Bc. Tomáša Španára v €²³ 
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V tabuľke č.18 môžeme vidieť výpočet dane z príjmu FO pre spoločníka Pavla Španára, ktorý 
si uplatňuje Daňový bonus na jedno nezaopatrené dieťa. 
Daň  
Hrubý základ dane 848,68 € 
Odpočítateľná položka na daňovníka 316,94 € 
Odpočítateľná položka na daňovníka –Odborové príspevky na starobné dôchodkové 
sporenie 
    0,00 € 
Upravený základ dane 531,74 € 
Daň z príjmu     (19%, 25%)              101,03 € 
Bonus      0,00 € 
Daňový bonus za nezaopatrené deti    21,41€ 
Čistá mzda pracovníka 769,06 € 
Tabuľka 17 Výpočet dane z príjmu spoločníka Pavla Španára v €25 
 
V tabuľke č.19 môžeme vidieť celkový výpočet mesačných mzdových nákladov. Ak si to 
porovnáme s celkovými priemernými mesačnými tržbami, je vidieť, že sa jedná o významnú 
nákladovú položku. 
 
Osoby Hrubá mzda zamestnanca Odvody za zamestnávateľa 
Mechanik  845  €   297,43 € 
Mechanik  845  €   297,43 € 
Spoločník  980  €   344,96 € 
Spoločník  980  €   344,96 € 
Mzdové náklady  3650 € 1284,78 € 
Mzdové náklady celkom 4934,78 € 
Tabuľka 18 Výpočet celkových mzdových mesačných nákladov v € ( Zdroj: Autor) 
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4.5.2 Celkové náklady 
 
V skutočnej prevádzke treba rátať so všetkými prevádzkovými nákladmi, ktoré sú potrebné 
vynaložiť na bezproblémový chod prevádzky. Tento výpočet je robený z predpokladu  vývoja 
tržieb v roku 2014. Výpočet robený aj na roky od 2016, je robený za predpokladu 
pesimistického vývoja tržieb. Náklady je však potrebné rátať už od roku 2014, kedy reálne 
začneme splácať úver vo výške 30 000 Eur. Aj keď dokončenie a uvedenie nových priestorov 
do prevádzky je naplánované až na jar roku 2016, náklady spojené s touto investíciou budeme 
musieť byť schopný pokryť už v roku 2014. 
Výška mesačného úverového zaťaženia je vo výške 533,87 Eur po dobu piatich rokov.  
Ak by sa spoločnosti darilo podľa optimistického variantu vývoja tržieb, v úverovej zmluve je 
dojednaná klauzula o predčasnej splátke úveru.  
 
 
PREVÁDZKOVÉ NÁKLADY 1.IV 2.IV 3.IV 4.IV Spolu 
Mzdové náklady  14 804,34 14 804,34 14 804,34 14 804,34 59 217,36 
Režijné náklady 840 840 840 840       3360 
Odpisy      
Náklady na materiál a tovar. 12644 12644 12644 12644  50 576 
Splátka úveru 1601,61 1601,61 1601,61 1601,61   6 406,44 
Prevádzkové náklady SPOLU     119 559,8 





V Nasledujúcej tabuľke je výpočet celkových nákladov v roku 2016, teda po uvedení nových 
priestorov do prevádzky a zohľadnení odpisov budovy, ktoré sa začnú vo februári roku 2016. 
 
 
PREVÁDZKOVÉ NÁKLADY 1.IV 2.IV 3.IV 4.IV Spolu 
Mzdové náklady  14 804,34 14 804,34 14 804,34 14 804,34 59 217,36 
Režijné náklady 840 840 840 840 3360 
Odpisy 675,5 1012,5 1012,5 1012,5 3713 
Náklady na materiál a tovar. 13 674,5 13 674,5 13 674,5 13 674,5 54 698 
Splátka úveru 1601,61 1601,61 1601,61 1601,61 6406,44 
Prevádzkové náklady SPOLU     127 394,8 
Tabuľka 20 Výpočet odhadovaných celkových nákladov  v roku 2016 v € (Zdroj: Autor) 
 
Odhad celkových nákladov v roku 2017. 
 
 
PREVÁDZKOVÉ NÁKLADY 1.IV 2.IV 3.IV 4.IV Spolu 
Mzdové náklady  14 804,34 14 804,34 14 804,34 14 804,34 59 217,36 
Režijné náklady 840 840 840 840 3360 
Odpisy 1012,5 1012,5 1012,5 1012,5 4050 
Náklady na materiál a tovar. 14 358,2 14 358,2 14 358,2 14 358,2 57 432,8 
Splátka úveru 1601,61 1601,61 1601,61 1601,61 6406,44 
Prevádzkové náklady SPOLU     130 466,6 
Tabuľka 21 Výpočet odhadovaných celkových nákladov v roku 2017 v € (Zdroj: Autor) 
 
K tejto sume by sa dala ešte prirátať suma700 až 1000 Eur mesačne, ktorou si spoločnosť 
tvorí určitú rezervu na nepredpokladané výdaje a  na nové menšie investície v rámci 





4.5.3 Grafické zobrazenie tržieb a nákladov 
 
Na obrázku je graficky znázornený vývoj fixných  a variabilných nákladov súčasne s vývojom 
tržieb a celkových nákladov od roku 2013 do roku 2017. V predchádzajúcej  časti boli 
stanovené tri predpokladané varianty vývoja tržieb. Pesimistický, optimistický a reálny. Vo 
výpočtoch bolo dokázané, že za predpokladu všetkých troch variant, bude podnik schopný 
ufinancovať projekt nových priestorov. Aby sme si však boli istý, že projekt finančne 
spoločnosť zvládne, všetky kľúčové výpočty boli robené za predpokladu  pesimistickej 
varianty.  Rovnako za predpokladu tejto varianty je zobrazený aj nasledujúci graf. 
 
 
Obrázok 20 Grafické zobrazenie vývoju tržieb a nákladov (Zdroj: Autor) 
 
Zmena hodnoty fixných nákladov v roku 2016 oproti roku 2015 je spôsobená tým, že od roku 
2016 pribudol do fixnej nákladovej položky odpis budovy. Predpokladaný dátum zaradenia 
budovy do užívania je 01.02.2016. Podľa nového zákona však podnik v odpisoch môže 
uplatniť len pomernú časť, v tomto prípade za 11 mesiacov. Preto ešte v roku 2017 dochádza 




















Postup odpisu hmotného majetku, v tomto prípade budovy,  je robený podľa novelizácie §26 
až §28 zákona č.595/2003 Z. z o dani z príjmov( ďalej len „zákon o dani z príjmov“) , ktorá 
platí od 1.1.2012. 
 
Postup pri odpisovaní majetku možno rozdeliť do týchto krokov: 
 Zaradenie majetku do odpisovej skupiny 
 Výber metódy odpisovania 
 Určenie vstupnej ceny podľa § 25 zákona o dani z príjmov 
 Výpočet odpisu v závislosti od metódy odpisovania 
 
Hmotný majetok, teda budovy, ktorý sa chystáme odpisovať, podľa §26 ods.1 zákona o dani 
z príjmov spadá do odpisovej skupiny č.4 (4-1), teda odpis bude trvať 20 rokov. 
 
Zákon o daní z príjmov stanovuje pre hmotný majetok zaradený do skupiny podľa prílohy č.1 
zákona o dani z príjmov dve základné metódy odpisovania. 
 Rovnomernú metódu (§ 27) 
 Zrýchlenú metódu(§ 28) 
 
Ako je vidieť v pláne celkových nákladov, v prvom roku odpisovania sme zvolili  rovnomernú 
metódu odpisovania podľa §27, ktorú podľa zákona už nie je možné meniť.  
Od 1.1. 2012 je možné, na rozdiel od predtým platného spôsobu, uplatniť v daňových 
výdavkoch v roku zriadenia len pomernú časť z ročného odpisu pripadajúceho na počet 






Rok Výpočet odpisu Ročný odpis 
2016 [(81 000 : 20) :12] x11 3713
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2017 81 000 : 20 4050 
2018 81 000 : 20 4050 
2019 81 000 : 20 4050 
2020 81 000 : 20 4050 
2021 81 000 : 20 4050 
2022 81 000 : 20 4050 
2023 81 000 : 20 4050 
2024 81 000 : 20 4050 
2025 81 000 : 20 4050 
2026 81 000 : 20 4050 
2027 81 000 : 20 4050 
2028 81 000 : 20 4050 
2029 81 000 : 20 4050 
2030 81 000 : 20 4050 
2031 81 000 : 20 4050 
2032 81 000 : 20 4050 
2033 81 000 : 20 4050 
2034 81 000 : 20 4050 
2035 81 000 : 20 4050 
2036 [(81 000 : 20) :12] x1 337 
SPOLU  81 000 
Tabuľka 22 Výpočet odpisu budovy v € (Zdroj: Autor) 
 
Ak v nasledujúcich rokoch nedôjde k zhodnoteniu dlhodobého majetku, tak v roku 2036 by sa 
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4.7 Financovanie projektu 
 
Každý projekt je z princípu možné financovať najmenej dvomi spôsobmi. Prvým spôsobom je 
financovanie z vlastných zdrojov. Druhým spôsobom je financovanie z cudzích  zdrojov. 
Najčastejším typom financovania z cudzích zdrojov v malom a strednom podnikaní je úver 
z niektorého peňažného ústavu.  
V našom prípade sa situácia vyvíja už niekoľko rokov. Spoločnosť zahájila svoju činnosť 
pred 11 rokmi. Po príchode na trh sa veľmi rýchlo dostala do povedomia verejnosti a začala 
úspešne fungovať. Asi pred piatimi rokmi spoločnosť investovala do kvalitného servisného 
vybavenia. Tieto vtedajšie investície sa vyplatili a priniesli výsledky. V priebehu ďalších 
rokov sa ukázal dobrý odhad vedenia a spoločnosť mohla začať kumulovať ušetrené 
prostriedky. Po príchode nových zamestnancov sa začala ukazovať potreba väčších 
priestorov. Keďže spoločnosť naďalej generovala zisky, bolo možné začať tvoriť fond na 
stavbu nových priestorov.   
Vďaka rozhodnutiam minulých období, dneska spoločnosť disponuje zdrojmi vo výške 
55 000 EUR, ktoré môžu byť okamžite použité na financovanie projektu nových priestorov 
a nijak nezaťažia rozpočet spoločnosti.  
Na celkové dokončenie projektu však budú potrebné aj cudzie zdroje, ktoré budeme čerpať 
prostredníctvom úveru vo výše 30 000 EUR   
Celkové náklady na projekt sú odhadnuté na 81 000 Eur. Spoločnosť však disponuje celkovou 
sumou 85 000 Eur. Je to z toho dôvodu, že 4 000 eur slúži ako rezerva pre ťažko 
odhadnuteľné výdavky alebo neplánované zmeny v projekte.  
 
Vlastné zdroje financovania 55 000 
Cudzie zdroje financovania 30 000 
SPOLU 85 000 




V nasledujúcom grafe je vidieť podiel financovania projektu z vlastných a cudzích zdrojov. 
Vďaka minulým rozhodnutiam manažmentu spoločnosti, je možné projekt financovať 
z veľkej časti z vlastných zdrojov bez rozpočtového zaťaženia a teda z prostriedkov, ktoré sú 
presne na to určené. Veľkou výhodou tohto rozhodnutia kumulovať prostriedky na konkrétny 
projekt je to, že nie sú podfinancované ostatné  dôležité zložky podnikania. Jedná sa hlavne 
o mzdy pracovníkov a investície do drobného vybavenia servisu, ktoré prebieha prakticky 
neustále.  
Niekto by mohol namietať, že pomerne veľké prostriedky sa kumulovali a prakticky dva roky 
ležali „mŕtve“ na šporiacich účtoch spoločnosti pričom výnos z nich nebol významný. Jedná 
sa však o rozhodnutie manažmentu, pre ktorý stavba nových priestorov znamená prvoradú 
a potrebnú zmenu  a preto veľké  úsilie vložila do tohto projektu s cieľom minimalizácie 
možných rizík financovania projektu.  
Úver vo výške 30 000 Eur v ponímaní spoločnosti nepredstavuje výrazné riziko, do ktorého 
by nebola ochotná spoločnosť ísť a zároveň nie je ochotná čakať nato, kým bude mať 
k dispozícií kompletnú sumu. Preto sa kombinácia týchto dvoch typov financovania, v tejto 
výške, javí pre nás najprijateľnejšou 
 












Vlasné zdoje financovania 
Zdoje financovania 
Cudzie zdroje financovania 
Vlastné zdoje financovania 
85 
 
4.7.1 Splátkový kalendár 
 
Splátkový kalendár je robený kvôli  prehľadnosti a plánovaniu finančných tokov, potrebných  
na splatenie úverových záväzkov. Ďalej je vidieť celkovú sumu, ktorú bude potrebné 
vynaložiť na splatenie úveru, a následne si podnik môže zhodnotiť aký výnos investícia 
cudzích prostriedkov priniesla v porovnaní s nákladmi, ktoré úver v sebe nesie.  
 






Spolu 32 032,2 
Tabuľka 24 Splátkový kalendár úveru pre roky 2014-2018 v € (Zdroj: Autor) 
 
Z  výpočtu splátkového kalendára je vidieť, že spoločnosť požičanú sumu preplatí o 2 032,2 
Eur v priebehu piatich rokov.  Vychádzajme teda čisto z hypotetickej úvahy. Ak by som túto 
sumu aritmetickým priemerom rozdelil na 5 rokov (doba splácania úveru) zistím, že ročné 
náklady na úver sú vo výške 406,44 €. Porovnám údajov s vývojom pesimistickej varianty 
vývoja tržieb, od uvedenia  budov do prevádzky  ,zistím, že v prvom roku sa jedná o zvýšenie 
tržieb o 6 512€ oproti predchádzajúcemu roku, v najhoršom predpokladanom variante, čo 
je významný prínos pre spoločnosť.  
Ak by som uvažoval s optimistickou variantov vývoja  tržieb, navýšenie výnosov po uvedení 







Po uvedení nových priestorov do prevádzky spoločnosť neplánuje žiadnu veľkú marketingovú 
kampaň. Je to z dôvodu veľkej zákazníckej základne, ktorou už spoločnosť disponuje.  
Propagáciu priestorov bude zabezpečovať len prostredníctvom svojej webovej stánky, kde 
budú priestory kompletne prezentované.   
Príchod nových zákazníkov teda spoločnosť nebude zabezpečovať rozsiahlou marketingovou 
kampaňou, ale skôr dobrým umiestnením na hlavnom ťahu z Piešťan do Trenčína. Svojimi 
reklamami vo vlastných kapacitách spoločnosť oslovi nových zákazníkov, ktorí pravidelne 
cestujú po hlavnej cestnej komunikácií v tesnej blízkosti spoločnosti.  
Medzi marketingové aktivity, ktoré spoločnosť vyvíjala a naďalej bude vyvíjať patrí reklama 
v regionálnych inzertných novinách, svoje vlastné propagačné stránky na internete, 
elektronická servisná knižka, papierová servisná knižka s našim logom a všetky servisné 
zásahy na zákazníckych vozidlách, ktoré sú značené na kvalitných nálepkách s našim logom 
a kontaktom.     
Samozrejmosťou je rovnošata všetkých pracovníkov, vrátane konateľov, ktorých farebné 
zladenie  oblečenia s príslušným logom je známkou firemnej príslušnosti.  
Samozrejmosťou je reklama na oboch firemných vozidlách, ktorá nesie firemné prvky. Pri 
zhotovovaní reklamy sme stanovili požiadavky. Reklama nesmie byť príliš krikľavá ani extra 
nápadná, musí byť elegantná a pôsobiť kvalitným dojmom. Príliš dlhé informácie sú 
zbytočné, aj tak ich potenciálny zákazník všetky nezachytí a ak áno môžu pôsobiť zmätočne. 
Dôležitým boli telefónne čísla odkaz na webové stránky, kde sa každý môže dočítať viac.     
Zo svojej pracovnej skúsenosti však viem, že veľký počet zákazníkov k nám prišiel na 
základe referencií od svojich známych či rodinných príslušníkov. Servis vozidla je natoľko 
citlivá záležitosť, že veľký počet obyvateľstva dáva pri takomto výbere prednosť  referencií 
a skúseností od svojich známych.  
Preto sa aj naďalej budeme držať nami odskúšaného modelu propagácie, ktorý sa osvedčil 




4.9  Harmonogram implementácie 
 
V tejto časti si prehľadne ukážeme akým spôsobom budú na seba jednotlivé časti 
harmonogramu zaväzovať. Sú v nej uvedené všetky kroky, ktoré sú nevyhnutné od samotnej 
vízie k realizácii cieľu. Samozrejmosťou je, že všetky korky sú vyjadrené v čase. Výhodou 
tejto interpretácie je, že môžeme vidieť ako sa časovo prelína priebeh jednotlivých prác. . 
Pre zobrazenie tohto časového harmonogram v reálnom čase, som si vybral Ganttov diagram. 
Je to hlavne z dôvodu, že tento typ zobrazenia sa bežne používa pri rôznych typoch projektov. 
Ďalšou veľkou výhodou je logické zobrazenie všetkých  prác a ich vzájomné časové 
prelínanie. Samotný diagram začína v marci roku 2014 a následnými logickými celkami 
prechádza až k finálnemu uvedeniu priestorov do prevádzky vo februári roku 2016. 
Časový rámec projektu sa snaží odhadnúť, aký čas bude potrebný na celkovú realizáciu 
projektu zmeny a je delený na fázu identifikácie, fáza prípravy, fáza realizácie a fáza 
ukončenia. 
ČASŤ PROJEKTU TERMÍN 
Definovanie vízie projektu 
Stanovenie požiadaviek  
Výber zodpovedných vedúcich 
Približná cenová kalkulácia projektu 
Stanovenie financovania 
10.03. 2014 - 15.03.2014 
15.03. 2014 - 31.03.2014 
01.04.2014 - 04.04.2014 
07.04.2014 - 30.04.2014 
01.05. 2014 - 31.05.2014 
Výkup pozemkov 
Zahájenie legislatívnej zmeny využitia 
pozemku 
Vypracovanie projektovej dokumentácie  
Stanovenie presnej cenovej kalkulácie 
Získanie potrebných stavebných povolení 
15.05.2014 - 30.09.2014 
03.10.2014 - 12.12.2014 
01.12.2014 - 31.01.2015 
15.12.2014 - 16.01.2015 
19.01.2015 - 28.02.2015 
Zahájenie stavebných prác 
Kontrola prevedenia stavebných prác 
Ukončenie stavebných prác 
01.03.2015 – 17.12.2015 
14.12.2015 – 18.12.2015 
18.12.2015 
Kolaudácia a schvaľovanie priestorov 
Uvedenie priestorov do užívania 
25.01.2016 – 29.01.2016 
01.02.2016 
Tabuľka 25 Časový rámec projektu (Zdroj: Autor) 
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Uvedené plánované činnosti ich záväznosti a postupnosti v reálnom čase sú graficky zobrazené nasledovne : 
 





Cieľom mojej diplomovej práce nebolo len použiť teoretické znalosti nadobudnuté počas 
štúdia a zhrnúť ich do  čisto teoretických úvah. Hlavným cieľom  bola analýza zmeny v našej 
rodinnej spoločnosti, aký to bude mať dopad a ako sme schopný to financovať.  
Naša firma funguje už dvanásť rokov. Ja osobne sa v nej aktívne účastným sedem rokov. 
Momentálne sme sa dostali do fázy, že ak budeme chcieť napredovať potrebujeme nové 
priestory.  Preto som vďačný, že celý projekt, ktorý je postavený na serióznych číslach 
a cenových ponukách, som mohol spracovať do svojej diplomovej práce. Nejedná sa teda 
o prácu, ktorá zostane bez využitia. Bude aplikovaná do praxe a procesu, ktorý momentálne 
prebieha.  
Som rád, že sa nám podarilo dosiahnuť cieľ a po všetkých analýzach môžem skonštatovať, že 
finančné prostriedky, ktoré máme momentálne k dispozícií sú dostačujúce na celý projekt.  
V prvej časti práce sú uvedené teoretické pohľady a prístupy z ktorých je potrebné vychádzať 
pri tvorbe takéhoto projektu. Celá časť je venovaná všeobecnej teórií a legislatívnym 
normám, ktoré v súčasnosti platia. Značná časť je pritom venovaná významu malého 
a stredného podnikania v súčasných moderných trhových ekonomikách.  
 Začiatok analytickej časti je venovaný cieľom, ktoré  som chcel v práci dosiahnuť.  Najväčšia 
priestor v je venovaný odhadu trhového potenciálu spoločnosti. Údaje som čerpal zo 
Štatistického úradu Slovenskej republiky a konfrontoval ich s údajmi  vlastného výskumu.  
Pri podrobnej analýze nie je možné vychádzať len zo všeobecných úvah a údajov, ale je 
potrebné trh rozdeliť do spádových oblastí. V procese delenia a následnej analýze bol 
objavený obrovský potenciál trhu. Výsledky tejto analýzy ma utvrdili v tom, že kráčam 
správnym smerom. Na trhu sa však naša spoločnosť nenachádza sama, preto som vytipoval 
a zhodnotil konkurenciu v odvetví, aby som sa poučil z ich chýb a silných stránok.   
Najväčší podiel celej práce som ale venoval návrhovej časti.  V tejto časti bolo nevyhnutné 
definovať čo vlastne chceme a ako to chceme. Definícia akéhosi logického rámca je pre 
úspešnosť každého projektu v každom odvetví nevyhnutná.   
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Po stanovení požiadaviek som začal analyzovať možné stavebné technológie, ktoré by 
vyhovovali našim požiadavkám. Z týchto technológií som následne vybral tri najlepšie, ktoré 
som hodnotil  z rôznych parametrov a pohľadov.  
Nesmieme však zabúdať na financovanie. Pri odhade celkových nákladov na projekt sme 
počítali aj s finančnou rezervou, pri výskyte možných problémov alebo zmene požiadaviek 
v procese. Významným bolo zistenie, že balík finančných prostriedkov, ktorý máme 
k dispozícií bude dostatočný na financovanie tohto projektu. 
 Samozrejmosťou bola analýza celkových nákladov spolu s odhadom dopadov na vývoj tržieb 
po uvedení priestorov do prevádzky. Pri tejto analýze boli zvolené tri možné scenáre vývoja. 
Pesimistický, optimistický a reálny. 
 Aby bolo zabezpečené bezproblémové financovanie celého projektu, pri všetkých výpočtoch 
som vychádzal z najhoršej predpokladanej varianty vývoja a tou je pesimistická. Avšak aj pri 
tejto variante sme schopný financovania celého projektu bez problémov ,čo bolo podstatné 
zistenie.    
Samostatnú pozornosť som venoval analýze rizík plynúcich z projektu. Všetky odhadované 
riziká som kompletne zhodnotil, pridelil im známku a vytvoril mapu rizík. Táto mapa nám 
môže výrazne pomôcť pri orientácií sa, pretože ak poznáme riziká dokážeme sa im cielene 
vyhýbať a ak vzniknú riešiť ich.  
Celá práca je ukončená harmonogramom implementácie, na základe ktorého som vytvoril 
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HDP- Hrubý domáci produkt 
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